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#Salud #Tecnología 



A PROFUNDIDAD 

La tecnología y el 
cuidado de la salud 


De acuerdo con la Guía para cuidar 
la salud , elaborada por el Centro 
de Estudios de Fundación Mapfre, 
la medicina tal como la hemos co¬ 
nocido hasta ahora experimenta un 
proceso de cambio motivado por la 
irrupción de las nuevas tecnologías, 
que están revolucionando la manera 
de relacionarnos con nuestro entor¬ 
no. 

El documento refiere que la salud ha 
dejado de ser un concepto asociado 
a la enfermedad y a la búsqueda de 
un remedio en la ciencia médica, 
por lo que las personas son cada vez 
más conscientes de la importancia 
que tiene en su vida la prevención 
y la procuración de su bienestar en 
todos los ámbitos. 

De igual forma, la evolución de las 
nuevas tecnologías ha impulsado 
significativamente estos cambios, 
aportando herramientas y recursos 
que permiten tener mayor control de 
la salud. Cada vez se afianza más en 
la mente de los individuos un nue¬ 
vo concepto: salud digital , e-salud 
o e-health , que se usa para describir 
la práctica de la asistencia sanitaria 
apoyada en las nuevas tecnologías 
de la información y la comunicación 
(TIC). 

Big data, por ejemplo, almacena una 
cantidad ingente de datos de nume¬ 
rosas fuentes y se dedica a encontrar 
posibles patrones que puedan prede¬ 
cir la aparición de nuevas patologías, 
desastres naturales, estado del aire, 
del agua, variables biológicas, etcé¬ 
tera. Es un universo muy complejo 
que todavía está en pleno desarrollo 
y tiene un gran potencial en el cam¬ 
po de la medicina. 

Con todo esto, Fundación Mapfre 
subraya cómo la salud digital tiene 
una repercusión notable en la so¬ 
ciedad y en la forma de entender la 
salud. 

Fundación Mapfre se ha dado a la 
tarea de contribuir a la mejora de 
la cultura financiera y aseguradora 
de los ciudadanos. Para ello elaboró 
esta guía, que proporciona informa¬ 
ción sobre los seguros de Salud y los 
servicios asociados, hoy apoyados 
en las nuevas tecnologías, un nuevo 
paradigma que ya está cambiando la 
asistencia sanitaria y el cuidado de la 
salud. 


Si desea conocer A Profundidad este 
estudio, simplemente digite 

www.anuarioseguros.lat y 

ubique el documento en la categoría 
que hemos titulado Informes. 
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EDITORIAL 


“ES HORA DE QUE EL SEGURO 
BRILLE CON LUZ PROPIA” 


A lgunos acontecimientos catas¬ 
tróficos de la historia de México 
han puesto a prueba la capaci¬ 
dad de respuesta del sector asegura¬ 
dor. Ejemplos de esto son, entre otros, 
los terremotos de 1985 y de 2017; los 
huracanes Gilberto , Katrina, Wilma 
y Patricia; las pandemias por H1N1, y 
ahora se ha presentado la COVID-19, la 
cual ha confinado en casa a la población 
de todo el mundo. 

Tales catástrofes naturales han mos¬ 
trado que dentro del sector aún hay mu¬ 
cho por hacer para asumir un papel pro- 
tagónico en la indemnización de las pér¬ 
didas sufridas. No obstante, la industria 
aseguradora nunca ha tenido problemas 
para responder a las responsabilidades 
que asume en los contratos colocados, 
ni en Vida ni en No Vida. 

El fenómeno de virulento contagio 
que hoy vive la sociedad global ha pro¬ 
vocado que la industria albergue la es¬ 
peranza de que una gama de coberturas 
logren mayor aceptación en el mercado 
y obtengan una participación más am¬ 
plia. En el pasado, la esperanza de ex¬ 
pansión ha quedado en solo eso, espe¬ 
ranza, por factores que se deben sopesar 
y que exigen una estrategia más creativa 
y decidida. 

Es un hecho que en determinados 
segmentos de la sociedad el seguro pri¬ 
vado ha quedado a deber, y éstos cons¬ 
tituyen, en efecto, un campo para la 
acción urgente; otros estratos sociales 
deberán esperar a que se implanten fór¬ 
mulas como la inclusión financiera, con 
productos que estipulen sumas asegura¬ 
das acordes al poder adquisitivo de cada 
franja socioeconómica. En otros casos 
deberá ser el Estado el que asuma la 
responsabilidad, con una estrategia que 
vaya más allá del mero clientelismo. 

El concepto que Gobierno y sociedad 
tienen del seguro debe cambiar, y para 
ello se requiere que la industria asegu¬ 
radora despliegue una actividad com¬ 
prometida para que las esperanzas no se 
vean anuladas por un regreso a la rutina. 

El 16 de abril, Sofía Belmar Berumen 
asumió la presidencia de la Asociación 
Mexicana de Instituciones de Seguros 
(AMIS). En su primera entrevista uno 
a uno concedida a El Asegurador ; la di¬ 
rigente declaró que durante su gestión 
dará continuidad a los proyectos de su 
antecesor y sobre todo logrará que “el 
seguro brille con luz propia”. A la vista 
de coyunturas tan graves e inquietantes 
como la que hoy atravesamos, estas ex¬ 
presiones tienen un gran significado tan¬ 
to para la sociedad como para el sector. 

Como se recordará, su antecesor en la 
AMIS, Manuel Escobedo Conover, hizo 


de la intención de elevar a política públi¬ 
ca la administración integral de riesgos 
su estandarte, idea que impulsó parale¬ 
lamente con otros temas. 

Este propósito condensado en el con¬ 
cepto de que el seguro brille con luz 
propia tiene tanto significado en el ac¬ 
tual contexto como implicaciones para 
la sociedad. Se trata de lograr que el 
seguro sea protagonista en los grandes 
siniestros, sí, pero sobre todo de estar 
presentes en las catástrofes económicas 
y financieras de las empresas, de las fa¬ 
milias, de las personas, que viven y su¬ 
fren consecuencias que podrían verse 
muy limitadas si tuvieran el respaldo de 
una póliza de protección. 

Hoy la COVID-19 ha cambiado la vida 
a personas y empresas en todo el mundo 
para siempre. Como nunca antes, hay 
una exposición grave a los riesgos de 



pérdida de la salud, de muerte, de caer 
en el desempleo, de quiebra de nego¬ 
cios... En fin, una incertidumbre global 
que amenaza las finanzas y por ello ge¬ 
nera tanta sensibilidad, enseñanzas y re¬ 
flexiones en la sociedad. Pero, ante todo, 
estamos frente a una coyuntura que el 
sector podría aprovechar y capitalizar. 

Que el seguro brille con luz propia 
sintetiza una invitación a hacer lo ne¬ 
cesario para que la sociedad sienta que 
este instrumento protector sirve para 
salvaguardar su patrimonio y su vida; 
para darles continuidad a las organiza¬ 
ciones; para poner a resguardo las finan¬ 
zas y las pensiones; en una palabra, para 
dar certidumbre en tiempos de desola¬ 
ción. Nuevamente ha llegado a México 
una oportunidad más de transformar la 
tragedia en oportunidad. 

Podemos afirmar que hoy es el mo¬ 
mento de reinventar el valor, la imagen 
y el servicio del seguro ante la sociedad. 
Se requerirá sumar voluntades para ha¬ 
cer posible que en un tiempo cercano 
el seguro brille con luz propia. Podría 
parecer poco fácil, pero debemos creer 
que es posible. Habrá que confiar en la 
solidaridad. Tendremos que entender 
que hacer brillar al seguro hará crecer 
al sector y a las empresas que a ello se 
comprometan. 
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#Riesgos #SegurodeCrédito 

Seguro de Crédito, alternativa para proteger 
la liquidez en tiempos de crisis 


Daniel Valero Andrade 

dvalero@elasegurador.com. mx 

L a pandemia de COVID-19 ha ge¬ 
nerado un clima exacerbado de 
incertidumbre económica que 
está afectando a empresas de todos los 
rubros y tamaños. Para superar esta si¬ 
tuación, el seguro de Crédito tiene una 
función determinante dentro de las 
compañías, ya que brinda liquidez a las 
cuentas por cobrar y le da previsibilidad 
al flujo de caja, aseguró César Mariozzi, 
Head of AON Credit Solutions en AON 
Brasil. 

Estas consideraciones formaron par¬ 
te de un webinar titulado El COVID-19 
y su impacto en la gestión integral de 
los negocios, organizado por AON, en 
el cual Mariozzi añadió que la reduc¬ 
ción de las ventas y la escasez de crédi¬ 
to bancario empeorarán el balance de 
las empresas. 

De acuerdo con el especialista, una 
consecuencia directa de esta crisis es 
la reevaluación que han hecho las em¬ 
presas del uso del seguro de Crédito. La 
razón es que buscan urgentemente for¬ 
mas de mantener los ingresos, identifi¬ 
car y mitigar los riesgos antes de que se 
materialicen, desbloquear nuevos mon¬ 
tos, mejorar el acceso al financiamien- 
to y proteger sus balances de las deudas 
incobrables. 

“Esta crisis vino del área de la sa¬ 
lud, pero incidirá directamente en la 
liquidez de las empresas. En las crisis 
financieras, como la actual, los resulta¬ 
dos negativos no inciden tanto en una 
empresa como sí sucede con la falta de 
efectivo. El flujo de efectivo es lo real¬ 
mente importante; por ello, el seguro 
de Crédito representa un papel tan rele¬ 
vante en períodos como el que vivimos 
en estos momentos”, recalcó Mariozzi. 

Aumento en el 
incumplimiento de pagos 


Durante su exposición, el ejecutivo 
de AON Brasil también señaló que el 
mercado de seguros de Crédito espera 
un aumento significativo en el incum¬ 
plimiento de pagos, y resaltó que las 
aseguradoras han comenzado a imple- 
mentar planes para revisar y reducir 
sus exposiciones aseguradas. 

“Las primeras acciones de las asegu¬ 
radoras se destinaron a facilitar medi¬ 
das para sus clientes asegurados; y, una 
vez digerida la dimensión del problema, 
con un duro golpe al futuro del comer¬ 
cio, implementaron en dos fases pla¬ 
nes de acción ante riesgos. La primera 
etapa va de la mano de la debilidad de 
la solvencia estimada de las empresas; 
mientras que la segunda tiene que ver 
con el ajuste de los límites de crédito 
asegurados”, explicó Mariozzi. 

Además, el especialista en seguro 
de Crédito sostuvo que los asegurados 
deberán seguir cuidadosamente las re¬ 
comendaciones descritas en las pólizas 
para no agravar intencionalmente el 
riesgo; las empresas, por su parte, de¬ 


ben justificar correctamente un lí¬ 
mite otorgado al cliente y comuni¬ 
car cualquier información negativa 
respecto de sus consumidores. 

Por último, Mariozzi destacó 
que para la segunda mitad del pre¬ 
sente año se observarán muchas 
prórrogas y severidad alta en los 
siniestros, lo que como consecuen¬ 
cia generará más reducción de los 
límites del crédito. 



En crisis financieras, 
el flujo de efectivo 
es lo más importante 
para las compañías, 
señala César 
Mariozzi 
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Es momento de que el seguro brille con luz propia: 



■ ¡Qué momento tan 
complicado para 
asumir un cargo tan 
relevante! ¿Cómo 
se siente usted al 
respecto? 


Siempre he dicho que lo 
grandioso de la actividad que 
llevamos a cabo en la industria 
del seguro es que cambiamos 
la vida de la gente en momen¬ 
tos y coyunturas que son su¬ 
mamente difíciles. Me tocó 
tomar la responsabilidad de 
presidir la Asociación Mexica¬ 
na de Instituciones de Seguros 
(AMIS) en un episodio muy 
complicado para México y el 
mundo: la pandemia de esta 
enfermedad, COVID-19, y sus 
repercusiones; y, aunque esa 
oportunidad me hace sentir 
orgullosa, también me hace 
consciente de que implica un 
compromiso muy grande no 
solamente con la empresa a 
la que represento, sino con el 
liderazgo que deberé ejercer al 
frente de la institución agluti¬ 
nadora del sector. 


■ ¿Tiene previstos ya 
ciertos objetivos o 
proyectos específicos 
que buscará impulsar y 
concretar a lo largo de 
su gestión al frente 
de la AMIS? 


La AMIS ha venido traba¬ 
jando en ejes sólidos y muy 

bien estructurados ante los cuales creo que el camino 
es la continuidad de manera ordenada y coherente. Y 
es necesario también retomar ciertos temas que tienen 
que ver con tres puntos básicamente. 

El primero de ellos es el desarrollo de los seguros in¬ 
clusivos, con los que se puede lograr una penetración 
mucho mayor del seguro y con ello apoyar y proteger a 
las familias de menores ingresos. Hay muchas familias 
en México que llegan a padecer el más trágico que¬ 
branto económico por carecer de un seguro o del ser¬ 
vicio de salud pública, lo cual es muy grave, y ese tipo 
de escenarios se hacen muy palpables en situaciones 
como las que hoy estamos viviendo. 

Y este tema se vincula con el seguro de Vida, porque 
ante una pandemia como ésta, cuando lamentable¬ 
mente la persona fallece, queda una familia con hijos 
que no han terminado la carrera, una viuda o una serie 
de compromisos a los que hay que hacer frente y no 
hay con qué solventar, porque desafortunadamente 
el seguro de Vida muchas veces se considera la última 
prioridad de todas las que tiene pendientes un ciuda¬ 
dano, por lo que me parece que poner ya sobre la mesa 


Por otra parte, como sector 
afrontamos los onerosos incre¬ 
mentos de tarifas ocasionados 
por la inflación médica, que es 
desencadenada por la falta de 
protocolos y de información 
que facilite comparar los proce¬ 
dimientos y tratamientos entre 
los diferentes prestadores de 
servicios. Eso lo vamos a tener 
que debatir y analizar minu¬ 
ciosamente con los reguladores 
para lograr una mayor transpa¬ 
rencia, que deberá traducirse en 
accesibilidad y beneficio para 
todos. 


■¿Cómo podría el sector 
asegurador convertirse en 
un factor que estimule el 
dinamismo ante esto que 
ahora se considera como 
una debacle económica? 


C on una propuesta de trabajo enfocada en la continui¬ 
dad y con la certeza de que este momento es propicio 
para que la industria del seguro brille con luz propia, 
Sofía Belmar Berumen asumió la presidencia de la Asociación 
Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS). Por primera 
vez en 80 años de historia, desde que se constituyó este orga¬ 
nismo, las empresas afiliadas ponen en manos de una mujer 


la encomienda de presidirlo, y así lo hará durante el periodo 
2020 - 2021 . 

En entrevista exclusiva para Vivir Seguros y El Asegurador ; 
la nueva presidenta de la AMIS detalló los pilares en los que 
descansa su programa de trabajo, así como la visión y los retos 
para los que trabajará durante su mandato. A continuación les 
ofrecemos la entrevista: 


a los seguros inclusivos y ofrecerlos 
a una gama de la población mucho 
más amplia es sumamente rele¬ 
vante. 

El otro eje de trabajo es propiciar 
el mayor acceso de la población en 
general a los servicios privados de 
salud. Hoy en día alrededor de 9 
por ciento de la población asegura- 
ble tiene acceso a tales servicios, y 
esto implica que otro tipo de epide¬ 
mias más silenciosas, como la dia¬ 
betes, estén en México en la lista de 
los primeros lugares. 

Las personas desconocen que 
un tratamiento no tan complica¬ 
do contra la diabetes puede llevar a 
una familia a erogar en promedio 130,000 pesos al año; 
y, si eso lo trasladamos a una familia de clase media 
que tal vez no tenga acceso a salud pública o a segu¬ 
ridad social, costear el padecimiento puede causar un 
desequilibrio económico tremendo. 


Desarrollo de 
seguros inclusivos 
e impulso al 
aseguramiento 
privado de Salud, 
parte de la agenda 
de Sofía Belmar 
al frente del 
organismo 


Hay varias cosas que analizar. 
La primera es la situación en sí, la 
circunstancia objetiva, que está 
relacionada con el cumplimiento 
de las obligaciones que tenemos 
como aseguradores. En este sen¬ 
tido, somos un sector que puede 
sentirse orgulloso de que la sol¬ 
vencia que nos exige la Comisión 
Nacional de Seguros y Fianzas 
(CNSF) está en tres puntos por 
encima de lo requerido. Son los 
recursos para cumplir con los 
compromisos contraídos ante los 
asegurados. 

En cuanto a cobertura frente 
a la crisis sanitaria, incluso hay 
algunas compañías que tal vez 
no tenían explícitamente en sus 
condiciones generales la cláusula 
de pandemia o epidemia, y pese a 
ello se solidarizaron con la situa¬ 
ción y decidieron sumarse a asu¬ 
mir esta responsabilidad. Al res¬ 
pecto hay que destacar también 
el acercamiento con el regulador, 
quien mostró una apertura y sen¬ 
sibilidad absoluta que se tradu¬ 
jo en la facilidad para emitir los 
endosos que permitieran que di¬ 
chas coberturas fueran deducibles para 
las compañías que pagan los siniestros. 

Hay que recordar que, cuando se rea¬ 
liza el pago ex gratia de un siniestro, la 
compañía no puede deducirlo; entonces 
la emisión de dicho endoso hace posible 
que eso ocurra. En tal sentido, la aper¬ 
tura del regulador durante las reuniones 
facilitó también que planteáramos otros 
puntos, como, por ejemplo, la amplia¬ 
ción de los periodos de gracia y la sus¬ 
pensión de plazos para la renovación de 
cédulas. 

Mencionamos asimismo que había 
muchos agentes noveles que ya estaban 
capacitados o que se estaban capacitan¬ 
do o en proceso de reclutamiento y que 
próximamente iban a sacar su cita con la CNSF para 
solicitar la cédula provisional, y de repente, por esta 
situación, ya no hay citas. Aquí lo que se logró nego¬ 
ciar es que cada compañía, por medio del Centro de 
Evaluación para Intermediarios (CEI) de la AMIS, va a 
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Sofía Belmar, nueva presidenta de la AMIS 


#AMIS USeguros 


poder reportar a sus agentes noveles y por conducto 
del CEI podrá sacar un permiso de la CNSF para auto¬ 
rizarlos a vender. Cada compañía de seguros deberá 
comunicar esta circular a su fuerza de ventas. 

■ En el tema de la inclusión 
financiera, ¿cuál es el plan o propuesta 
de valor de la industria y cómo observa 
usted esto en una sociedad que está 
cambiando de manera natural 
para transformarse en un 
mercado potencial con otras 
necesidades y maneras de 
acceder a lo que la industria 
ofrece? 

La propuesta de valor va muchísimo 
más allá de las características de un 
producto y de su cobertura. La pro¬ 
puesta de valor tiene tres aspectos que 
son fundamentales: el canal de dis¬ 
tribución, que consiste en cómo llega 
esa propuesta de valor a alguien, y al 
respecto considero que los agentes de 
seguros siguen y seguirán formando un pilar funda¬ 
mental de la industria. 

Por otra parte, hay otros habilitadores que comple¬ 
mentan a los agentes de seguros y que son el segundo 
pilar. Me refiero a toda la estrategia digital. Ahora, con 
la pandemia, me he quedado sorprendidísima de ver 
algunas prácticas muy exitosas que se han implemen- 
tado dadas las circunstancias y la coyuntura, que nos 
han llevado al cabo a ser muchísimo más creativos. 
Por ejemplo, tanto las compañías como los agentes de 
seguros han implementado, con el apoyo de la CNSF, 
procesos digitales de algunos trámites que exigían fir¬ 
mas autógrafas. 

El resultado en muchos de los casos es que lograron 
transformar estos trámites en etapas de un proceso 
que se puede llevar a cabo en formato digital, lo que 
quiere decir que ahí hay una oportunidad que debe¬ 
mos aprovechar para que lo digital quede con ma¬ 
yor solidez en el futuro operativo de la industria, pero 
también en la fuerza de ventas, que está adoptando 
metodologías de servicio y ventas vía web, de prospec¬ 
ción, de presentaciones y habilitación de los medios 
digitales relacionados con la gestión de las solicitudes. 

Y, tercero, sobre todo cuando se habla de seguros 
inclusivos, ahí los mecanismos de cobranza son esen¬ 
ciales. Los que somos aseguradores o agentes de co¬ 
razón de toda la vida comprendemos que la venta no 
termina cuando se hace entrega de la póliza, sino que 
concluye cuando cumples la promesa de la cobertura, 
y eso puede llevar en ocasiones toda la vida de la póli¬ 
za; de ahí la importancia de que el agente acompañe a 
su cliente en todos los momentos clave de su vida. Ésa 
es la relevancia de la utilización de los mecanismos 
de cobranza, sobre todo para permitir que los agentes 
puedan dedicarse más a la asesoría y menos al desaho¬ 
go de trámites administrativos. 

De tal forma que mi participación al frente de la 
presidencia de la AMIS tendrá una agenda basada en 
la continuidad, porque he sido parte del comité ejecu¬ 
tivo de la asociación, y para mí los proyectos que este 
organismo ha impulsado (no solo desde la gestión de 
Manuel Escobedo, sino desde las presidencias anterio¬ 
res) tienen un común denominador: las necesidades 
que como aseguradores observamos en la población. 

Y, en cuanto a la comunicación, diría que ésta es un 
pilar fundamental para lograr todo eso y que la asocia¬ 
ción ha sido muy eficiente en dicho aspecto, pero te¬ 
nemos que hacer un esfuerzo conjunto todos los ase¬ 
guradores, la AMIS, la fuerza de ventas y los medios 
de comunicación para refinar nuestros mensajes, su 
eficacia, su penetración y amplitud, porque también 
la comunicación ha evolucionado. Simplemente tener 


una entrevista por medio de una cantidad impresio¬ 
nante de vías y de modo instantáneo era impensable 
hace 25 años, puesto que no había ni alcance ni se 
podía lograr en tiempo real ni existía la posibilidad de 
ofrecer capacidad de réplica. 

Creo que lo que tenemos que hacer en comunica¬ 
ción y que nos haría diferentes es contar nuestras his¬ 
torias. Me atrevo a asegurar que muchos de los agentes 
que nos están viendo han llorado cuando entregan su 
primer cheque de indemnización o cuan¬ 
do han hecho feliz a una familia al entre¬ 
gar un dotal, porque ése es el momento en 
el que le han quitado un peso de encima 
a una persona que tuvo a un familiar en 
el hospital, por mencionar un caso fre¬ 
cuente, y ésas son historias de vida muy 
emotivas, y me parece que nos ha fallado 
a todos platicarlas, narrarlas, difundirlas. 

Tenemos oro para enaltecer lo que es 
nuestra actividad y que el ciudadano co¬ 
mún la pueda vivir desde ese ángulo, y 
no sólo desde la descripción típica de la 
cobertura; historias de vida que cambian 
la percepción del mundo y mediante las 
cuales podríamos transmitir un mensaje poderosísi¬ 
mo a la sociedad sobre lo que hacemos. 

■ ¿Qué deberían hacer los agentes en 

el futuro para mantener su valor como 
intermediarios? 

Contestaré a esa pregunta con una referencia per¬ 
sonal: soy una mujer que profesa una admiración y 
un respeto profesional y personal impresionante por 
Blanquita Castillo y Andrea Alcalá, dos mujeres que 
me han mostrado cómo es que se cumple en cada mo¬ 
mento de la vida la promesa de una póliza, y por eso 
las admiro. 

Entonces creo que lo que tenemos que hacer en 
conjunto agentes y compañías es tener interacción 
estrecha con los clientes y estar presentes en los mo¬ 
mentos relevantes de su vida. Ése es el momento en 
el que pueden reforzar su reputación como gremio. 
Evitemos asimismo atraer a personas que no tienen 
esta vocación y que solo vienen por una comisión de 
primer año, o a los agentes inestables e inseguros de 
su decisión de servir, que brincan de una compañía 
a otra. 

Esas personas no creo que estén para crear una mís¬ 
tica de negocio o para formar un equipo o una relación 
de largo plazo con nadie. Mantengamos la reputación 
todos juntos y busquemos estar con nuestros clientes 
no solo en los momentos de renovación, sino constan¬ 
temente, para revisar temas cruciales del contrato en 
cada momento de vida; por ejemplo, cuando un hijo 
cumple su mayoría de edad, cuando compran un auto, 
cuando hay un nacimiento o un divorcio, etcétera. La 
vida está llena de momentos en los que, de verdad, los 
agentes pueden volverse personas muy relevantes. 

■ Otro punto que se debe 
tocar respecto a su gestión 
y la AMIS son las relaciones 
internacionales, y en la 
operación sabemos que el 
reaseguro ha cobrado gran 
relevancia. ¿Cómo observa 
usted en este momento de la 
crisis de salud lo que puede 
suceder básicamente con los 
seguros de Gastos Médicos y 
Vida y cuál es la posición del 
reaseguro? 

Como industria no habíamos esta¬ 
do en una coyuntura como ésta. Nor¬ 


malmente en los temas de reaseguro hay tanta trans¬ 
ferencia de riesgo y en tantos lugares que éste acaba 
diseminándose. Primero hay una curva de aprendizaje 
interesante para toda la industria, y no solamente en 
México sino a escala global. Yo creo que los asegu¬ 
rados están, como parte de esto, evaluando lo que es 
el riesgo que esta contingencia sanitaria ha acarreado 
para los diferentes países. 

Yo no me atrevería a formular alguna conclusión 
respecto a qué podría ocurrir porque, otra vez, ésta 
es una situación que se está desenvolviendo. Aún no 
acabamos de escribir el capítulo de la pandemia; y 
mientras eso no suceda pueden ocurrir muchas co¬ 
sas. Yo no creo que la salida de esto vaya a ser que 
termine la pandemia y con ello concluyan los efectos 
en el largo plazo. No, no es así. 

En el Consejo Coordinador Empresarial (CCE) re¬ 
cientemente hubo una conferencia de prensa muy 
profunda e interesante en la cual se plantearon algu¬ 
nas medidas sobre todo para reactivar la economía 
por medio del apoyo a las pymes y a las personas que 
están perdiendo temporalmente su ingreso, y hubo 
una serie de propuestas más. Pero reitero: esto es 
todavía una situación en desarrollo en la que vamos 
a tener que trabajar muy duro y con una coordina¬ 
ción muy fuerte, y no solamente entre aseguradores, 
sino entre todas las industrias, para reactivar esto en 
cuanto sea posible y para minimizar los impactos. 

■ Parece que el ambiente que se ha venido 
creando no resulta muy favorable para 
estimular la relación Gobierno-iniciativa 
privada.¿Qué mensaje emitiría usted al 
respecto? 

Reforzaría lo que se dijo recientemente en la con¬ 
ferencia del CCE: el camino no es el enfrentamiento; 
el camino es explicar nuestras razones, el camino es 
dialogar, el camino es plantear y traer propuestas a 
la mesa. Y en ese aspecto sí me salgo del contexto 
de alto nivel y me centro por lo menos en los acerca¬ 
mientos que tuvimos con las autoridades respecto a 
lo que se viene: yo encontré apertura, oídos atentos, 
apoyo y diálogo. 

En lo que a mí respecta, voy a mantener una es¬ 
trategia de diálogo, de apertura, de conciliación y de 
construcción de razones. Creo que tenemos algo en 
común con el Gobierno: queremos a México, a los 
mexicanos, y queremos que todos estén protegidos, y 
eso nos da una agenda común muy amplia para dia¬ 
logar. Voy a trabajar muy duro para posicionar a la 
industria, pero con diálogo constructivo; e insisto, 
con las historias, porque una historia puede cambiar 
la forma en que nos perciben. 

Yo creo que es nuestro momento de brillar con 
luz propia y hacer la diferencia. Mucha gente me ha 
preguntado si creo que se va a reactivar la venta de 
seguros en estos momentos. Seguramente ocurrirá 
algo similar a lo que sucedió en el terremoto: se co¬ 
menzaron a activar los seguros por¬ 
que había una mayor sensibilidad, 
pero ése no es el punto. 

Lo que deseo precisar es que hay 
mucha gente que trabajó para pro¬ 
teger empresas y familias antes de 
esta situación de emergencia sanita¬ 
ria; personas que detrás de cada no 
sabían que se acercaban a un sí para 
proteger ya sea a una persona o a una 
empresa. A todos ellos, que hicieron 
un esfuerzo por proteger a la socie¬ 
dad, les digo que ahora es nuestro 
momento de brillar y de estar cerca 
de nuestros asegurados y de demos¬ 
trarles que les vamos a cumplir esa 
promesa. 


Los agentes de 
seguros siguen 
y seguirán 
formando 
un pilar 

fundamental de 
la industria 


Agentes y 
compañías deben 
estar presentes 
en los momentos 
relevantes de 
la vida de los 
clientes 
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Involucrar e incentivar a los colaboradores 
favorece la continuidad del negocio 


innovación #Negocio 


Daniel Valero Andrade 

dvalero@elasegurador.com. mx 

D ebido a la emergencia sanitaria provocada por la COVID-19, las or¬ 
ganizaciones han tenido que apoyarse en el trabajo remoto para sal¬ 
vaguardar su operación; sin embargo, para lograr resultados óptimos 
y mantener a flote la continuidad del negocio es imperativo que tracen un 
plan de trabajo convincente y adaptado a esta nueva realidad que involucre 
e incentive a todos sus colaboradores, ya que de esa manera se elevarán los 
índices de productividad y se fortalecerá el compromiso hacia la empresa. 

Lo anterior fue parte del mensaje que expresaron Julieta Manzano, direc¬ 
tora del área Comercial, y Rogelio Salcedo, líder Career, ambos de Mercer 
México, durante el webinario titulado ¿Cómo prosperar en este nuevo esce¬ 
nario disruptivo causado por el COVID-19 a través de un nuevo escenario 
de flexibilidad laboral? 

Los especialistas coincidieron en que, si los colaboradores se sienten valo¬ 
rados y apoyados por los líderes de la organización, aunque no se encuentren 
en el ambiente físico de la empresa, eso les dará mayor motivación y por ende 
los resultados serán prósperos. 


“Contar con una rutina y un plan de 
acción asegura claridad y certeza res¬ 
pecto a cómo y cuándo se deben hacer 
las cosas, ya que muchos colaborado¬ 
res estaban acostumbrados a trabajar 
de otra forma. Debemos mantener ese 
sentimiento de progresión para que no 
se pierda de vista el bien común, que no 
es otro que la continuidad del negocio”, 
afirmó Rogelio Salcedo. 

De acuerdo con los ejecutivos de Mer¬ 


cer México, los altos direc¬ 
tivos de las organizaciones 
no están acostumbrados a 
trabajar con equipo remo¬ 
tos y por lo tanto una de las 
principales preocupacio¬ 
nes radica en si realmente 
éstos serían productivos 
laborando desde casa. 

“Lo primordial para que 
esta disrupción funcione 



Aseguran que 
la empatia es 
primordial para 
que la operación 
de la empresa 
sea óptima 



es tener contacto humano, conocer la 
situación personal de cada colaborador, 
ser empático. Recordemos que trabaja¬ 
mos con personas y que por ellos debe¬ 
mos mantener la energía y una conecti- 
vidad más personal. Luego de ello, ahora 
sí, hablemos del trabajo y de la producti¬ 
vidad, del propósito de la organización, 
pero que sientan esa sensibilidad por 
parte de los líderes de la organización”, 
explicó Salcedo. 

En ese mismo orden de ideas, Julieta 
Manzano subrayó que el liderazgo en 
las compañías cambió de forma radical 
y que a raíz de esta coyuntura debe ser 
ágil. Sostuvo que la comunicación con 
el equipo debe ser lo primordial, ya que 
eso será de suma importancia para re¬ 
solver las prioridades de la organización. 

“El líder debe estar capacitado, ya que 
su cercanía con el equi¬ 
po será fundamental; 
además debe conocer 
los medios y las formas 
correctas para interac¬ 
tuar con los colabora¬ 
dores. Es importante 
que su grupo de trabajo 
sienta que siguen exis¬ 
tiendo oportunidades 
y progreso dentro de la 
organización, y que a 
su vez perciban mayor 
confianza por parte de 
ese guía laboral”, am¬ 
plió Manzano. 

Por último, los especialistas de Mer¬ 
cer México señalaron que, para sobre¬ 
vivir en tiempos de crisis, como hoy en 
día, es trascendental que se realicen las 
cosas de manera diferente y que se le 
pierda el miedo al cambio; de lo contra¬ 
rio, las probabilidades de éxito se redu¬ 
cirán considerablemente. 


Habilitadores para los 
empleados durante el 
trabajo remoto 






Proporcionar las 
herramientas 
necesarias para la 
ejecución y logro 
de los objetivos. 

Tener un plan 
de trabajo que 
asegure la 
responsabilidad 
y el cumplimiento 
entre los equipos 
y que provea 
claridad. 


Generar formas 
de trabajo ágiles 
y colaborativas. 


Hacer 
revisiones 
conjuntas de 
manera regular. 


“Hoy para sobrevivir hay que hacer 
cosas distintas, ya que todo a nuestro al¬ 
rededor es diferente y no nos sirven las 
medicinas que tenemos guardadas en 
el cajón. La velocidad y la agilidad para 
lograr cosas nuevas son vitales, por¬ 
que requeriremos soluciones inéditas 
y debemos estar preparados para ello; 
es decir, estamos obligados a encontrar 
un esquema que nos permita ganar este 
nuevo juego”, cerró Julieta Manzano. 


Objetivos del negocio durante el trabajo remoto 


Se une a la pena que embarga a nuestro querido 
amigo Juan Carlos Sánchez Acevedo por el 
sensible fallecimiento de su esposa 

Laura Leticia 
Martínez Del Valle 

Deseamos pronta resignación y extendemos 
nuestro abrazo fraternal a toda la familia, 
particularmente a sus hijas Laura y Claudia 

Descanse en paz. 


22 de Abril de 2020. 


• Proteger a los colaboradores y 
a la compañía por medio de la 
mitigación de riesgos. 



• Mantener y mejorar la 
continuidad del negocio 
con planes y políticas. 


Contar con un 
plan de trabajo y 
medidas eficaces 
para incentivar 
y evaluar la 
productividad. 


Asegurar una 
experiencia 
positiva de los 
colaboradores 
desde el punto de 
vista digital y en 
contacto personal. 


Fuente: Trabajando de manera 
flexible y adaptativa, estudio 
elaborado por Mercer México. 
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#Riesgos 

Ante la crisis, lo ideal es planificar para el futuro 
y pensar más allá, dice EY 


L as consecuencias de la COVID-19 
a escala mundial no han tenido 
precedentes, lo cual ha provocado 
cientos de millones de personas ence¬ 
rradas, plantas de producción inactivas, 
fronteras cerradas, aviones en tierra y 
espacios públicos vacíos; aunque el cos¬ 
to humano es, por supuesto, el aspecto 
más terrible de esta crisis, no solo por 
las vidas perdidas, sino también por el 
número de pacientes y medios de subsis¬ 
tencia en riesgo. 

De ahí que abordar el ahora sea 
fundamental, pero anticipar lo que 
viene y ver más allá es la respuesta 
óptima a la COVID-19, de acuerdo 
con un estudio reciente de la consul¬ 
tora EY titulado ¿Cómo encuentras 
claridad en medio de una crisis? El 
documento señala que el bienestar 
de la fuerza laboral y la preservación 
del empleo estarán en la mente de 
los C-suite (principales directores de 
área en las empresas) durante esta 
crisis. 

El texto de EY indica que los eje¬ 
cutivos abordan con urgencia lo que 
debe gestionarse ahora; es decir, en¬ 
frentar las dificultades diarias, que 
es la consideración primordial para 
todos, desde los empleados hasta los 
grupos más amplios de partes inte¬ 
resadas. 


La consultora sugiere 
que centrarse en las 
implicaciones inmediatas 
de la COVID-19 es ahora 
la prioridad máxima 


En este sentido, añade la publica¬ 
ción, la COVID-19 ha creado nuevas 
vulnerabilidades y desafíos nunca 
previstos. El deterioro total para los 
ingresos y la rentabilidad en la cade¬ 
na de valor aún es muy incierto. De 
ahí que aún no exista un plan o estra¬ 
tegia para esta situación y el C-suite 
se esté reconfigurando y reajustando 
en tiempo real a medida que los su¬ 
cesos evolucionan rápidamente. 

El estudio de la consultora EY, sin 
embargo, indica que, como sucede 
con los gobiernos en esta crisis, los 
ejecutivos no serán totalmente reac¬ 
tivos, pues también tienen que plani¬ 
ficar con anticipación y prever lo que 
vendrá. 

El análisis refiere que para muchas 
empresas las principales iniciativas 
de transformación ya estaban en 
marcha; no obstante, éstas pueden 
pausarse o ralentizarse debido a la 
situación actual. Pero eventualmente 
se reiniciarán, y muy probablemente 
con mayor énfasis y urgencia. 

Por otro lado, las empresas ya 
habían estado aumentando la fre¬ 
cuencia, la calidad y los resultados 
de sus estrategias y revisión de car¬ 


tera. Eso continuará, al igual que el 
uso de más datos para comprender 
los rápidos cambios del mercado y el 
panorama competitivo, siempre en 
evolución. También reequilibrarán 
su cartera de activos con mayor fre¬ 
cuencia por medio de adquisiciones 
y enajenaciones. 

La publicación de EY también su¬ 
braya que antes de la crisis más de 
la mitad de las empresas tenían la 


intención de realizar adquisiciones 
para impulsar las oportunidades de 
crecimiento. En este sentido, algunas 
de estas operaciones seguirán suce¬ 
diendo, mientras que otras se retra¬ 
sarán. 

Sin embargo, las lecciones apren¬ 
didas de la crisis de fusiones y ad¬ 
quisiciones del periodo 2008-2012 
muestran que aquélla fue una opor¬ 
tunidad para realizar adquisicio¬ 


nes de activos de alta calidad que 
habrían impulsado un crecimiento 
más rápido en un mercado en recu¬ 
peración. 

El estudio de la consultora destaca 
que, si bien centrarse en las implica¬ 
ciones inmediatas de la COVID-19 
ahora es la prioridad relevante, los 
ejecutivos también tienen que plani¬ 
ficar para el próximo ciclo de activi¬ 
dades y pensar más allá. 


m 


¡Aún en la fase 3, en 
Quálitas estamos 
preparados para 

servirte! 


Empresas como Quálitas somos prioritarias para la 

marcha del país, por ello estamos preparados para 
brindarte los servicios que requieran tú y tus 
asegurados durante toda la contingencia de COVID-19: 

Cabina Nacional y Asistencia Vial: 

Servicio garantizado en la toma de reportes y 
coordinación de Asistencia Vial. 

Ajustadores:' 

Servicio presencial, o bien a través de Ajuste Exprés, 
donde tus asegurados pueden retirarse del lugar del 
siniestro y ser atendidos de forma remota por un 
ajustador. 

Asistencia Legal:* 

Acompañamiento de tus clientes en las diversas 
procuradurías para resolver cualquier conflicto por 
algún siniestro. 

Proveedores:* 

* Hospitales, Clínicas y Médicos: Seguirán brindado 
atención médica por lesiones 

«Centros de Reparación, Agencias, talleres y 
Cristaleras: Continúan brindando sus servicios a nivel 
nacional. 


¡En Quálitas somos sensibles de la situación actual, 
por ello, hacemos lo necesario para garantizar el 
servicio y atención que requieren todos nuestros 
Agentes, Clientes y Colaboradores! 




¡Aseguramos autos, cuidamos 
personas! 


□aremos continuidad a estos servicios mientras no haya 
restricciones por parte de nuestras autoridades. 
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#Opinión #Seguros 


VIVIR SEGUROS® 

con Genuario Rojas 

@GenuarioRojas Genuario Rojas Mendoza 


Seguros: nos necesita 
a todos para brillar 



U na industria de largo plazo como 
la aseguradora tiene, sin duda, 
mujeres y hombres con un am¬ 
plio sentido del negocio. Si bien es cierto 
que se trata de personas que de manera 
natural sienten preocupación por lo que 
viven durante la pandemia, también es 
verdad que buscan ideas que hagan in¬ 
cluso crecer los resultados que habían 
venido alcanzando hasta ahora. 

En las Sesiones Vivir Seguros que con 
El Asegurador hemos puesto en marcha 
en estos tiempos nos hemos encontrado 
con entrevistados y conferencistas que 
dejan ver el espíritu que los anima. No 
sorprende, por ello, que sean personajes 
que se basan no solo en el afinamiento 
del ángulo técnico de su actividad, sino, 
sobre todo, en una respuesta sustentada 
en el carácter. 

El hecho de que haya aseguradores 
con ese perfil genera un optimismo que 
no está basado en la ilusión y la pasivi¬ 
dad, sino en el optimismo y la acción. 
Uno de los efectos es encontrar nume¬ 
rosas personas que están en busca de 
maneras que las conduzcan a convertir 
las amenazas en oportunidades, amén, 
claro, de enriquecer sus fortalezas y dis¬ 
minuir determinadas debilidades. 

Por supuesto que en medio de un 
fenómeno que no habíamos vivido no 
existen aquellos que puedan resolver al¬ 
gunos de los problemas existentes. Mu¬ 
chas de la ofertas, entonces, terminan 
en meros paliativos. Quizá lo anterior 
obedezca a que ahora podemos vernos 
arrastrados por el miedo, lo que nos po¬ 
dría llevar a “comprar” lo que sintamos 
que nos ayude. 

Estamos, sin duda, en la etapa de lo 
urgente, de lo inmediato, y cada indivi¬ 
duo reacciona. Menos son los que res¬ 
ponden, o buscan responder, o pueden, 
desde la perspectiva de un plazo mayor. 
Cosas hay que requieren solución rápi¬ 
da, que no pueden esperar, y se entiende, 
se comprende la clase de decisiones que 
están tomando en estos días. 

Existen, por el contrario, aquellos 
que, por sus propias condiciones y por 
la conciencia que tienen acerca de lo que 
es el seguro, han hecho un alto obligado 
pero sin dejar de observar el largo pla¬ 
zo, que es característica de la institución 
del seguro. Aun sin saber a ciencia cierta 
qué es lo que vendrá, esas personas se 
han puesto a pensar en cómo responder 
a los retos más adelante. 

Nos gusta la idea que profesa, por 
ejemplo, un reasegurador como Horst 
Agata en sus conferencias. Él señala 
que, cuando la marea baja, se nota quién 
ha estado nadando desnudo. Y no cabe 
duda de que una situación como la que 
vivimos ahora nos pone a todos a prue¬ 
ba. Ahora es cuando notamos si lleva¬ 
mos puesto el traje de baño o andamos 
como cuando nacimos. 


En entrevista vía Zoom con Sofía Bel- 
mar Berumen, presidenta de la Asocia¬ 
ción Mexicana de Instituciones de Se¬ 
guros (AMIS), le escuchamos decir que 
es tiempo de que el seguro brille (vean 
la entrevista en El Asegurador Periódi¬ 
co o Genuario Rojas, en Facebook). Esto 
no podrá suceder si el Sol está apagado, 
es decir, si las estrellas dejan de hacer lo 
suyo. A las estrellas les toca entrar en 
acción. 

Manuel Escobedo Conover, ahora 
expresidente de la AMIS, habló de que 


la administración de riesgos es una dis¬ 
ciplina que debe cobrar un peso mayor 
y que las bases para que ello ocurra ya 
están sentadas y se sigue trabajando en 
ello con la autoridad. Al final de cuentas, 
un manejo inteligente del tema arroja 
esperanzas de buen futuro para el sec¬ 
tor. 

Todos y cada uno de los que han acep¬ 
tado participar en las Sesiones Vivir Se¬ 
guros han mostrado que caminos hay; 
que no podemos esperar. Sus mensajes 
han sido un aliento para quienes han 


seguido las conversaciones. Siempre hay 
opciones, por lo menos para empare¬ 
jarse; dicho esto porque, por desgracia, 
están aquellos que apenas tienen que 
ponerse a la altura de muchos otros. 

En la actualidad hay bastantes que 
buscan el ejemplo a seguir para tener 
éxito o simplemente para no desmayar; 
y por supuesto que ésta es una buena 
opción, aunque otra más sería buscar 
ser ese ejemplo, asumir el compromiso 
que representa ir adelante, encabezar 
la marcha, mostrarse decidido a afron¬ 
tar este momento de zozobra en el que 
hay que elegir una ruta con todos los 
elementos que la hagan menos incierta. 

Si tomamos la administración inte¬ 
gral de riesgos y la llevamos a nuestra 
vida, es claro que lo más fuerte con lo 
que podemos encontrarnos es la toma 
de decisiones. Muchos empleos se han 
perdido ya por no detenerse a pensar 
en lo que implicará rearmar equipos va¬ 
liosos. Muchos despidos han obedecido 
a una pérdida del equilibrio, a salvarse 
uno primero que nadie. 

En estos momentos, que son diferen¬ 
tes de todo lo que hayamos vivido antes, 
queda valorar de manera adecuada lo 
que somos, hacemos y tenemos. A veces 
somos mucho más de lo que pensamos, 
pero no estamos convencidos de ello, 
o nos planteamos obstáculos que nada 
tienen que ver con lo que somos capaces 
de hacer, y de esta lamentable manera 
renunciamos a la oportunidad de trans¬ 
formarnos. Nos paralizamos. 

Estamos en un momento crucial de 
toma de decisiones; y de tomarlas aun 
sin saber si seremos o no de los sobrevi¬ 
vientes. Como parte del sector asegura¬ 
dor, en el papel que se haya elegido, de¬ 
bemos saber que estamos en un negocio, 
en una institución, y que ésta es priori¬ 
taria. Entendamos eso y haremos brillar 
al seguro y ayudaremos a efectuar una 
gestión de riesgos que lleve a edificar 
una sociedad más y mejor protegida. 


La Pascua judía 


zarza no se consumía. 


Moisés apacentaba un rebaño de ovejas. 

De pronto miró una zarza envuelta en fuego, pero la 


Y vio el Eterno que Moisés se desviaba para mirar, y lo 
llamó Dios dentro de la zarza diciendo: 

¡Moisés!, ¡Moisés! 

Y él respondió: “Heme aquí”, y Él le dijo: “No te llegues 
acá; quita las sandalias de tus pies, porque el lugar en que 
estás tierra santa es” (Éxodo, III). 

Fue en el año 1447 a. de C. cuando el pueblo judío se 
liberó de la esclavitud de Egipto y marchó, con el profeta 
Moisés a la cabeza, a la tierra prometida de Israel. 


#DesaroHoHumano 


Nissim Mansur T. 

mansurnissim@gmail. com 

Desde que tengo memoria, la Pascua judía es ocasión de 
celebración y júbilo en todos los hogares. 

Se acostumbra cenar en compañía de todos nuestros 
seres queridos, en un ambiente de alegría. Hasta familiares 
lejanos se acercan a este jubileo. 

Solamente en este año 2020, en que la pandemia de 
neumonía ha azotado al mundo, se rompió la Pascua judía. 

Las sinagogas están totalmente vacías; las celebraciones 
familiares se han fragmentado, al grado de que hay gente 
mayor que se ha quedado sola en casa. 

Soy creyente: pido a] Altísimo que nos ayude a salir de 
esta pandemia que hoy nos azota. 
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México, listo para poner en marcha política pública de 


D esde hace más de cinco años, el sector ase¬ 
gurador mexicano trabaja en el diseño de 
una política pública de Administración 
Integral de Riesgos, una estrategia que le permi¬ 
tirá mejorar su participación dentro del Producto 
Interno Bruto (PIB) y que actualmente ya registra 
un grado de maduración óptimo para conseguir 
que el Estado, las empresas y la sociedad la pongan 
en marcha, de manera que todos logren mejorar su 
nivel de resiliencia y alcancen un desarrollo sosteni¬ 


do y transversal, afirmó Manuel Escobedo Conover, 
presidente saliente de la Asociación Mexicana de 
Instituciones de Seguros (AMIS). 

En entrevista exclusiva concedida vía Zoom Vi¬ 
deo al periodista Genuario Rojas Mendoza para su 
espacio Vivir Seguros , el exfuncionario de la AMIS 
indicó que uno de los objetivos que persiguió du¬ 
rante su gestión de tres años al frente del organismo 
cúpula del sector asegurador consistió en crear una 
estrategia que permitiera finalmente estimular la 


penetración del seguro en el país y cerrar la brecha 
de aseguramiento. 

“Cuando comenzó el proyecto, desde la AMIS 
existía la apreciación de que el marco regulatorio 
basado en Solvencia II había culminado con éxito 
su proceso de adecuación e instrumentación. To¬ 
mando en cuenta que el país contaba con una pla¬ 
taforma regulatoria sólida, el siguiente objetivo que 
se trazó en el organismo apuntaba a idear los meca¬ 
nismos que permitieran desarrollar a la industria”. 



“Al asumir el liderazgo de la asocia¬ 
ción, de forma inmediata los intereses 
embonaron y se continuó con la idea de 
dejar atrás el enfoque regulatorio y dar 
paso a la construcción de una nueva vi¬ 
sión que facilitara expandir al seguro, 
la cual en la actualidad ya está lista y se 
sustenta en la política pública de Admi¬ 
nistración Integral de Riesgos”, explicó 
Escobedo Conover. 

En la charla sostenida, el exfuncio¬ 
nario de la AMIS hizo un balance de 
su gestión al frente de ese organismo. 
Destacó que conseguir la confección de 
un programa de carácter nacional con 
el que finalmente la política pública de 
Administración Integral de Riesgos vea 
la luz es su logro más importante duran¬ 
te los tres años que estuvo a la cabeza del 
ente gremial. 

Escobedo Conover reconoció que el 
Gobierno Federal en marcha ha sido 
piedra angular para conseguir que la 
idea creada desde la AMIS para edifi¬ 
car un México más y mejor protegido 
evolucionara; por esa razón, afirmó, la 
posibilidad de desarrollar al seguro en 
el país bajo otra mentalidad es factible. 
Dijo también que hoy en día existe una 
concepción diferente de la realidad para 
entender, mitigar y transferir los riesgos, 
de modo que se consiga un desarrollo 
mucho más acelerado en todas las es¬ 
feras de la sociedad y para los diversos 
motores productivos de la economía. 

“En la Secretaría de Hacienda y Cré¬ 
dito Público (SHCP) ha habido apertura 
y mucha inquietud para avanzar en la 
misma dirección que divisamos desde 
el seno de la industria aseguradora; así, 
creemos que hay una incuestionable co¬ 
munión de ideas y un diálogo de altura 
que en definitiva le inyecta mucha crea¬ 
tividad a la iniciativa y genera resultados 
positivos, tanto para el sector público 
como para el privado”, abundó Escobe- 
do Conover. 


tés. Se trata de una iniciativa que cada 
vez es más integral y se perfila como un 
beneficio innegable para los agremiados; 
de ahí que esto nos haya ayudado a in¬ 
yectarle mayor solidez a nuestra capaci¬ 
dad técnica y nos permita impulsar una 
agenda orquestada para estar a la par de 
las principales necesidades y tendencias 
del mercado”. 

Escobedo Conover destacó que es 
incuestionable que los índices de des¬ 
empeño y atención de las instituciones 
de seguros han mejorado considerable¬ 
mente en los últimos años; sin embargo, 
reconoció que desde el punto de vista 


Por lo anterior, quien 
fue presidente de la AMIS 
durante el periodo 2017- 
2020 celebró que el or¬ 
ganismo gremial haya 
conseguido poner en la 
órbita de prioridades de 
la Administración Federal 
que lidera Andrés Manuel 
López Obrador (AMLO) 
al seguro como colum¬ 
na vertebral en la agenda 
de desarrollo del país. En 
tal sentido, reconoció que conseguir 
el objetivo mencionado fue un desafío 
mayúsculo, puesto que el Estado histó¬ 


ricamente ha gestionado 
los riesgos desde una pers¬ 
pectiva desarticulada. 

La evolución 
también fue interna 


En otro punto de la 
conversación, Escobedo 
Conover se refirió a los 
objetivos alcanzados en el 
interior del ente gremial 
durante su presidencia. Detalló que en 
los últimos tres años la AMIS consoli¬ 
dó proyectos operativos, definió nuevos 


criterios de medición, afinó estrategias 
de Gobierno Corporativo y rompió pa¬ 
radigmas en ciertos eslabones adminis¬ 
trativos que acusaban ambigüedades. 

“Creo que avanzamos de manera 
importante. En cuanto a la fuerza de 
ventas, creo que ésta es un eslabón vi¬ 
tal para alcanzar un desarrollo más di¬ 
námico del seguro. Pasamos de tener 
3.4 agentes por cada 10,000 habitantes 
a alcanzar 3.7 asesores para esa misma 
muestra poblacional”, especificó. 

Y continuó: “En el interior de la AMIS 
también se consiguieron otros logros 
importantes. Tal es el caso de los comi¬ 


Así lo afirma 
Manuel 
Escobedo 
Conover, 
expresidente de 
la AMIS 
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Administración Integral de Riesgos 


de las estrategias de comercialización el 
sector acusa considerables rezagos. 

“Es innegable que en segmentos 
como Casa Habitación, Salud, Vida y 
Autos todavía existe un mercado enor¬ 
me por atacar; y por supuesto que hay 
escollos importantes que superar. No 
obstante, considero que vamos por buen 
camino. La penetración del seguro en 
los tres años que lideré la asociación se 
incrementó, no tanto como me habría 
gustado, pero lo alcanzado es positivo. 
En definitiva, hoy tenemos una indus¬ 
tria solvente, con suficiente fortaleza y 
gran capacidad para seguir impulsando 
las coberturas que diseñan los diversos 
competidores, una ecuación que ayuda¬ 
rá a que el país y la sociedad consigan 
una verdadera estabilidad financiera”, 
sostuvo Escobedo Conover. 

COVID-19, un punto 
de inflexión 


Adentrados en la plática, Rojas Men¬ 
doza le preguntó a Escobedo Conover 
sobre los desafíos que enfrentará el 
seguro debido a la pandemia de CO- 
VID-19. El expresidente de la AMIS se¬ 
ñaló que la sociedad junto con el mundo 
de los negocios se encaminan a sufrir 
cambios sin precedentes por la propaga¬ 
ción del SARS-CoV-2, por lo que, sugi¬ 


rió, es indispensable que 
las áreas técnicas y co¬ 
merciales de las asegu¬ 
radoras hagan diversos 
análisis de factibilidad 
con gran detalle, ya que 
esto es una apuesta que 
les permitirá modelar y 
adelantarse a las nuevas 
y desconocidas necesi¬ 
dades de protección. 

“La administración 
integral de riesgos se 
inserta perfectamente 
en la coyuntura sanita¬ 
ria que hoy en día vive 
el país. Ante ello, habría que analizar 
el contexto social, económico, laboral y 
hasta asistencial de México, ya que tal 
sería la ruta que permitiría mitigar las 
amenazas directas y colaterales de la 
COVID-19. Creo que la primera medida 
tomada, esto es, el confinamiento social, 
nos permitirá salir victoriosos como 
país de la contingencia. Posteriormente, 
los diversos actores productivos, frente 
a los cuales los seguros desempeñan un 
rol protagónico, deben fijarse nuevos 
objetivos. Solo así se echará a andar un 
gran plan nacional de recuperación que 
debe apuntar a incentivar la estabilidad 
financiera”, aseguró el exfuncionario de 
la AMIS. 


Solvente y listo 


A pesar de que el sec¬ 
tor asegurador sufrirá 
los embates de una re¬ 
cesión económica de 
magnitud considerable 
por la expansión de la 
COVID-19, Escobedo 
Conover descartó que 
el enrarecido escenario 
provocado por la contin¬ 
gencia sanitaria que hoy 
pone en jaque la renta¬ 
bilidad de las empresas 
haga mella en los niveles 
de solvencia de la industria. 

“Las reservas técnicas del sector ase¬ 
gurador son tres veces superiores al re¬ 
querimiento de capital que exige el mar¬ 
co regulatorio basado en Solvencia II. 
Frente a la contracción económica gene¬ 
rada por la COVID-19 ya se han llevado 
a cabo diversos modelajes para determi¬ 
nar de qué forma resentirá la industria el 
fenómeno sanitario en pleno desarrollo. 
Evidentemente, la contracción no es me¬ 
nor, porque en la actualidad los pasivos 
se están incrementando y hay fluctua¬ 
ciones importantes en el tipo de cambio 
y en las tasas de interés, lo cual incide 
negativamente en los activos financieros 
de las compañías; sin embargo, el sector 


asegurador mexicano es ampliamente 
solvente y está listo para responder ante 
los compromisos adquiridos con sus 
clientes”, remarcó Escobedo Conover. 

Casi al término de la entrevista, el 
expresidente de la AMIS apuntó que el 
sentir generalizado de las aseguradoras 
con operación en México es que se espe¬ 
ra que la Comisión Nacional de Seguros 
y Fianzas (CNSF) siga manteniendo una 
postura abierta y conciliadora que per¬ 
mita edificar con disciplina de mercado 
la tan necesaria política pública de Ad¬ 
ministración Integral de Riesgos. 

“Si se consolidan iniciativas como la 
reforma a la Ley General de Protección 
Civil y el regulador nos ayuda a imple- 
mentar una estrategia que tenga como 
columna vertebral la Administración 
Integral de Riesgos, estoy convencido 
de que el desarrollo del país y del segu¬ 
ro tomará un ritmo nunca antes visto; 
de tal manera que la posibilidad de que 
México se convierta en un mercado 
maduro desde el punto de vista de la 
protección financiera por fin se crista¬ 
lizará y entonces registraremos niveles 
similares a los que ostentan los países 
miembros de la Organización para la 
Cooperación y el Desarrollo Económi¬ 
cos (OCDE) en lo que se refiere a bre¬ 
cha de aseguramiento”, concluyó Es¬ 
cobedo Conover. 


Por primera vez 
en la historia, 
el seguro forma 
parte de las 
prioridades del 
Gobierno Federal, 
señala 



Felicitaciones 

Apreciada Licenciada Sofía Belmar 


En nombre de Seguros Centauro S,A. de C.V., queremos aplaudir su designación como 

Presidente de la Asociación Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS). 

Estamos seguros que su experiencia y capacidades brindarán al sector un importante 
impulso para su crecimiento y desarrollo, para el acercamiento a nuevos mercados y para 
mantener una sólida representación en el Consejo Coordinador Empresarial y en el país, 


Deseamos a usted la mejor de las suertes, con la certeza de que el buen trabajo que ha 
desarrollado en los diferentes ámbitos será garantía de un gran desempeño. 




Centauro 
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Nace Muisa con el objetivo de promover el desarrollo 
profesional y personal de las mujeres 
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tegrado por Pilar Fernández como presi¬ 
denta; Valentina García, vicepresidenta; 
Marcela Abraham, secretaria; Kitzia Ra¬ 
mírez, tesorera; y María Fernanda Alon¬ 
so, responsable de Gobierno Corporativo. 

En entrevista con El Asegurador ; Pilar 
Fernández dijo que en el sector seguros 
sí hay muchas mujeres, pero no en nive¬ 
les altos. “Lo que queremos es que ahí las 
haya, y no por el simple hecho de preten¬ 
der la representación de 50 por ciento, 
sino por su talento y capacidad, y porque 
creemos que las mujeres aportan mucho 
talento a una organización. Está demos¬ 
trado que todos los índices financieros 
suben mucho cuando hay mujeres en po¬ 
siciones directivas”, recalcó. 

Fernández explicó con más detalle 
esta situación de desigualdad: “Analizan¬ 
do por qué las mujeres no llegan a niveles 
altos, vimos que hoy ellas van mucho más 
a la universidad y tienen una preparación 
sólida, pero la sociedad en la que están in¬ 
mersas definitivamente no es imparcial. 
Su familia, el entorno completo, en una 
palabra, no les permite crecer. Y, cuan¬ 
do miramos hacia posiciones jerárquicas 
elevadas, siempre nos han dicho no”. 

La presidenta de Muisa agregó que 
una parte importante de su labor es de¬ 
cirles a las mujeres que sí pueden. Otra es 
propugnar el crecimiento de ellas en las 
empresas y su capacitación para allanar¬ 
les el camino. Es decir, “vamos a platicar 
en las empresas para que dejen que las 
mujeres existan, se solidaricen con ellas y 
crezcan a la par. Deseamos que las dejen 
actuar con entera libertad y autonomía, 
porque ellas van a demostrar que sí pue¬ 
den”, explicó. 

Por otro lado, Pilar Fernández indicó: 
“Las organizaciones tienen que ayudar a 
que las mujeres, tengan una vida profe¬ 
sional y personal mucho más balanceada. 
Las mujeres pueden hacer homeoffice u 
otro tipo de actividades desde casa, pues 
a veces para ellas ir a las oficinas es un 
poco más complejo”. 

Al cuestionarle cuál sería el princi¬ 
pal reto al que se va a enfrentar Muisa, 
la presidenta de la organización señaló 
que uno de ellos, porque son muchos, es 
que las propias mujeres se den cuenta de 
dónde están, que se empiecen a medir. 
Mucha gente no se mide. Mídete, ponte 
una meta de crecimiento normal, para 
que vayas avanzando. Otro de los retos 
más grandes es que las empresas se vuel¬ 
van conscientes de que la mujer les pue¬ 
de traer muchas cosas benéficas. Como 
ejemplo, ella es la primera que decide el 
consumo en el hogar. Si tienen mujeres, 
van a saber qué quieren y qué necesitan, 
tendrán nuevos productos. Además, son 
innovadoras, tienen mucha capacidad 
administrativa y con ellas se logra una 
buena rendición de cuentas. 

Hay que aprovechar ese talento que se 
está quedando fuera. Porque dejas a un 
lado el 50 por ciento de toda esa capaci¬ 
dad que tiene el país. Éste es nuestro reto: 
que ellas se enteren de dónde están, de 
los beneficios que esta toma de concien¬ 
cia les puede traer y de que ya no pueden 
cerrar los ojos. Ya no estamos encerradas. 
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38 años de Experiencia 


Líderes ayer, hoy y siempre 


Grupo KC felicita a la Act. Sofia Belmar Berumen por ser 
elegida como la nueva presidente de la Asociación Mexi¬ 
cana de Instituciones de Seguros (AMIS). Estamos segu¬ 
ros que promoverá el desarrollo de la industria asegura¬ 
dora, compartiendo las mejores prácticas del sector con 
ética, equidad y servicio, valores que vivimos y com¬ 
partimos todos en Grupo KC. 


f © # in Grupo KC Agente de Seguros 


Líderes ayer hoy y siempre 
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La inevitable revolución tecnológica en los seguros 

ASPRO GAMA | 

Pamela Asmara 
Alfaro Mendoza 

Tai ico Life Advisors 
Directora general 



L a industria aseguradora en México 
es un campo fértil en constante 
crecimiento dada su baja pene¬ 
tración. Sin embargo, solo aquellos que 
tomen acciones progresistas hoy podrán 
asegurar su permanencia en el futuro. 

De acuerdo con la AMIS, la industria 
mexicana de seguros tuvo un incremen¬ 
to de 8.4 por ciento en el segundo tri¬ 
mestre de 2019. Sobrepasó por más del 
doble el 3.4 por ciento que estaba pre¬ 
visto para dicho periodo. Pero nada nos 
asegura que en 2020 la venta de seguros 
siga creciendo. La desaceleración econó¬ 
mica deriva en prospectos que progresi¬ 
vamente se vuelven más cautos a la hora 
de adquirir un seguro. 

Nos caracterizamos por estar siem¬ 
pre a la vanguardia tecnológica, desa¬ 
rrollando nuevos modelos de negocios. 
Somos tres hermanos que dirigen Taii- 
co: Pamela, Verónica y Alberto. Estamos 
enfocados en la planeación financiera 
y trabajamos con aseguradoras como 
MetLife y Sura. 

El modelo de negocios de prospección 
de cliente en cliente es tan viejo como el 


asesor mismo. Los agentes y brokers se 
mantienen en una posición cómoda, ya 
que el mercado actual que compra segu¬ 
ros no demanda ningún tipo de redefi¬ 
nición de paradigmas. 

Los clientes tienden cada vez más a 
elegir productos que son fáciles de en¬ 
tender, fáciles de adquirir y fáciles de 
utilizar. Desean recibir comunicación 
clara y oportuna y saber que pueden ob¬ 
tener asistencia en el momento en que 
más lo necesitan. 

La verdadera revolución llegará con¬ 
forme las generaciones que siempre 
han tenido la satisfacción de todas sus 
necesidades al alcance de la mano co¬ 
miencen a interesarse en adquirir segu¬ 
ros. Estas generaciones se convertirán 
en el mercado principal, y no dudarán 
en señalar las deficiencias actuales. Por 
consiguiente, preferirán a aquellos pro¬ 
veedores que satisfagan sus necesidades; 
aquellos que brinden una experiencia en 
lugar de prestar un servicio. 

Estas experiencias en muchos de los 
casos serán predictivas en lugar de ser 
reactivas. Al hacer uso de las ciencias de 
datos, conoceremos a los clientes en sus 
hábitos financieros de manera constan¬ 
te. 

¿Qué pasaría si el famoso análisis de 
necesidades fuera constante?; ¿qué si en 
lugar de necesitar una asesoría financie¬ 


ra para detectar necesidades circunstan¬ 
ciales al momento pudiéramos monito- 
rear patrones y tendencias de compra de 
nuestros asegurados? Debemos antici¬ 
parnos a cambios en los momentos cru¬ 
ciales de la vida y brindar una asesoría 
integral. Sorprendentemente, mucha de 
esta tecnología ya existe en otros merca¬ 
dos, como el bancario. 





Pamela Asmara Alfaro 


La implementación de inteligencia ar¬ 
tificial, machine learning, big data, CRM 
(Gestión de Relaciones con los Clientes), 
webservices, API, entre muchas otras 
novedades tecnológicas, está tomando 
cada vez más relevancia. Los avances en 
tecnología de simulación de la realidad 
nos permiten proyectar diversos escena¬ 
rios de vida en el futuro del asesorado. 

Gracias a la realidad aumentada y la 
realidad virtual podemos hacer aflorar 
emociones anticipadas en la experiencia 
de vida de las personas. ¿Qué quiere de¬ 
cir esto? ¿Te imaginas entrar en una sala 
de realidad virtual y poder vivir cómo 
será tu retiro, cómo será el nacimiento 
de tu primer hijo o la boda de tu hija? 
Las emociones son el principal dispara¬ 
dor para adquirir un seguro, y conver¬ 
tirlas en una experiencia tangible será el 
diferenciador en la decisión de compra. 

Es cierto que será aún indispensable 
la asesoría profesional de un agente de 
seguros. El concepto clave radica en la 
oferta de valor percibida antes, durante 
y después de la venta. Educar a nuestros 
clientes antes de la compra es solo el co¬ 
mienzo. Proveer una experiencia abso¬ 
lutamente personalizada, de cercanía y 
de inmediato seguimiento se convertirá 
en una necesidad imperiosa del negocio. 

Dicha experiencia solo podrá alcan¬ 
zarse explotando todas las herramientas 
tecnológicas que hoy en día ya existen 
pero que pocos se atreven a usar por 
la complejidad que aparentan tener. La 
adopción de nuevas tecnologías, como 
sistemas de videoconferencia, nos trae 
por necesidad nuevas maneras de inte¬ 
ractuar con nuestros prospectos, agen¬ 
tes y clientes. Pocos imaginan el poten¬ 
cial que se puede desarrollar con estas 
tecnologías. No los culpo: es atemori¬ 
zante pensar que para ser un asesor del 
siglo 21 también es necesario ser cientí¬ 


fico de datos, programador de sistemas 
o experto en marketing digital. Básica¬ 
mente, un genio de la tecnología. No 
obstante, solo con un enfoque integral 
y multidisciplinario se logra otorgar un 
gran valor. 

Existe una premisa fundamental para 
que todo esto se cumpla: que las per¬ 
sonas tengan la voluntad de compartir 
sus datos de manera abierta; datos que 
solo compartirán si desde su perspectiva 
existe una oferta de valor lo suficiente¬ 
mente interesante como para abando¬ 
nar su privacidad personal y financie¬ 
ra. La materia prima más importante 
en esta nueva era son los datos. Hoy en 
día, el valor de los datos es mayor que 
el valor de los productos de la industria 
petrolera. 

De las diferentes revoluciones indus¬ 
triales que ha vivido la humanidad, la 
Cuarta Revolución Industrial supone, 
entre otras, las siguientes consideracio¬ 
nes: 


Inteligencia artificial. 

Internet de las cosas. 

• Programática. 

• Robótica. 

• Dispositivos conectados. 
Sistemas ciberfísicos (videocon¬ 
ferencia por hologramas). 
Cultura Malcer (Hágalo usted 
mismo). 

Fábrica 4.0 (ciberfábrica o 
smart-industries). 


La postura de los que nos dedicamos 
a esta hermosa industria de seguros evo¬ 
lucionará por necesidad de una manera 
vertiginosa. El servicio a sus propios 
agentes es el motor de dicho cambio. 
Los agentes, nuevos o con experiencia, 
prefieren trabajar con grupos que son 
ágiles en sus procesos; procesos que 
buscan el total autoservicio de la fuerza 
de ventas, sin perder de vista el desarro¬ 
llo profesional humano. El cambio tec¬ 
nológico no consiste en deshumanizar, 
sino en todo lo contrario. Los asesores 
prefieren trabajar con una promoto- 
ría que les facilite la administración de 
sus prospectos, clientes, oferta de valor, 
atención posventa y todo lo relacionado 
con nuestra actividad. 

La fuerza de ventas poco a poco de¬ 
manda a las aseguradoras nuevos pro¬ 
ductos, procesos y herramientas para 
poder dar el valor que el cliente del futu¬ 
ro espera y demanda. Los grandes gana¬ 
dores serán aquellos proveedores de ser¬ 
vicios que tengan la suficiente agilidad 
para poder reconfigurar sus sistemas de 
gestión y en general toda su estructura 
operacional. Todo esto para mantenerse 
a la vanguardia, satisfaciendo las nece¬ 
sidades de las generaciones venideras. 
Como decíamos anteriormente, el ob¬ 
jetivo primordial será proporcionar una 
experiencia única para cada cliente. 

¿Recuerdas cuando veíamos como 
muy lejano o imposible dar una asesoría 
virtual? Hoy, con la pandemia, la revo¬ 
lución tecnológica ha llegado a nuestro 
sector. Reinventarnos o morir: ésa es la 
consigna. 



Genuario Rojas, César Rojas y el equipo de 
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acompañamos a Juan Carlos Sánchez Acevedo 
y a su familia tras la pérdida de su esposa, 


Laura Leticia 
Martínez Del Valle 

Acaecida este 21 de Abril en la Ciudad de México. 
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#Seguros #Ventas 

Omnicanalidad, estrategia que facilita estar 
siempre presente con el cliente 



Luis Adrián Vázquez Moreno 

@pea_lavm 


L a omnicanalidad sirve para que las empresas estén 
presentes junto a sus clientes, actuales y potencia¬ 
les, con todas las modalidades de comunicación e 
interacción existentes. Con ello conseguirán ofrecerles 
experiencias de consumo gratas e integrales que induzcan 
mayor confianza y fidelidad en el cliente respecto a la mar¬ 
ca. Ése es el objetivo, señalaron Antonio López, Adrián 
Magnacco y Carlos Andonegui, expositores del webina- 
rio Omnicanalidad en e-commerce: la experiencia de las 
grandes empresas. 


Los ponentes agregaron, sin embargo, que hay que tener 
cuidado con las formas de entender el concepto, porque 
hablar de omnicanalidad no es sinónimo de establecer 
que todas las plataformas utilizables van a tener el mismo 
efecto en la percepción o intención de compra del consu¬ 
midor, por lo que para encontrar cuál de ellas es relevante 
como canal de predominio será necesario experimentar, 
atreverse, intentar, ensayar una y otra vez y perder el mie¬ 
do a equivocarse para descubrir qué plataforma genera 
mayores oportunidades de venta. 


tuna que el cliente busca, ya sea en la to¬ 
talidad del proceso de compra o solo en 
alguna parte de él. No se trata de estar 
por estar ni de usar un canal de manera 
gratuita y sin objetivo. Si la decisión es 
migrar hacia la omnicanalidad, hay que 
hacerlo de la manera adecuada y sin de¬ 
jar ningún cabo suelto. 


No todos los canales 
sirven para vender, 
advierten; algunos solo 
son para apoyo al servicio 
y reforzamiento de imagen 
de marca 


Existe la creencia, concluyeron López, 
Magnacco y Andonegui, de que el tiem¬ 
po de respuesta ante las solicitudes del 
cliente debe ser mínimo cuando una 
organización se asume como omnica- 
nal. Esto es falso. En algunos procesos 
así es; pero cada canal tiene sus tiempos 
de respuesta en particular, y en algunos 
casos éstos dependen de servicios o pro¬ 
veedurías externas, que llegan a escapar 
del control de la organización. 


Los CEO de Ser Such, Mercado Libre 
y Vinos Premier señalaron que la clave 
de las ventas omnicanal es lograr que de 
manera integral y haciendo uso de todos 
los canales previstos el cliente logre per¬ 
cibir un valor superior al esperado por 
su consumo; al lograrse este objetivo, de 
manera colateral sucederá que su sen¬ 
sibilidad al precio de venta pasará a un 
plano secundario, y desde ese momento 
en adelante buscará la marca en razón 
de la satisfactoria experiencia vivida, y 
no tanto por lo que pagó 
por ella. 

Para los ejecutivos de 
las organizaciones men¬ 
cionadas, la ventaja de 
incorporar la omnicanali¬ 
dad en las organizaciones 
consiste en que, al estar 
presente la marca y el ser¬ 
vicio en las diferentes op¬ 
ciones que el cliente usa 
o busca para establecer 
contacto con la empresa, 
se consigue ayudar, orien¬ 
tar e incentivar a aquellas 
personas que aún no es¬ 
tán totalmente decididas 
a comprar, por un lado; por el otro, se re¬ 
fuerza en gran medida la presencia de la 
marca en la mente de los consumidores. 

López, Magnacco y Andonegui in¬ 
dicaron que al final habrá dentro de la 
oferta de canales algunos que solo sir¬ 
van para despejar dudas muy específi¬ 
cas, como en el caso de los chatbox; y 
otros fungirán como el puente o enlace 
previo para que en una fase posterior el 
cliente reciba una atención personali¬ 
zada. Por todo ello, asegurar que uno u 


otro canal es el adecuado es una tarea 
compleja. Todo depende del giro de cada 
empresa y de las preferencias del consu¬ 
midor. 

En definitiva, la gama de canales usa¬ 
dos bajo este concepto servirá para fines 
específicos que no siempre serán cerrar 
una venta. Tomemos el ejemplo de las 
redes sociales: existe la errónea creen¬ 
cia de que vender por medio de ellas es 
fácil y muy adecuado, cuando la verda¬ 
dera razón de ser de estas plataformas 
es potenciar la imagen 
de marca e interactuar 
con las personas. 

Por otra parte, 
López, Magnacco y 
Andonegui explicaron 
que, cuando una orga¬ 
nización decide dar el 
salto hacia la omnica¬ 
nalidad, es muy impor¬ 
tante que su estrategia 
observe una estricta 
coherencia entre lo que 
se dice del producto 
y lo que éste es en sí. 
También es importante 
vigilar que las platafor¬ 
mas de la estrategia de omnicanalidad 
cumplan con un rol específico, siempre 
el mismo y siempre homogéneo, en el 
trato y nivel de respuesta que el cliente 
busca en cada una de ellas. 

Los CEO de Ser Such, Mercado Libre 
y Vinos Premier advirtieron también 
que no hay que confundir omnicanali¬ 
dad con desatención del cliente, porque 
hasta ahora las plataformas virtuales no 
han sustituido la atención esmerada y 
personalizada, diligente y siempre opor¬ 


La clave de las 
ventas omnicanal, 
estiman 
especialistas, 
es que el cliente 
perciba un 
valor superior al 
esperado por su 
consumo 



Felicita cordialmente a 

Sofía Bel mar 
Be rumen 


Por su nuevo cargo como 

Presidenta de La Asociación 
Mexicana de Instituciones 
de Seguros (AMIS) 
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A l cobijo de nuestros hogares, la 
espera se hace larga pero grati¬ 
ficante; el entorno familiar fluye 
aliviando el peso de la incertidumbre. 
Entre quienes compartimos la impa¬ 
ciente espera acompañan nuestros seres 
amados la melancolía del frenesí labo¬ 
ral que, a la distancia, nos mantiene en 
estado de alerta para retomar nuestras 
actividades habituales en cuanto suenen 
las trompetas de triunfo sobre el enemi¬ 
go casi invisible. 

Y aquí se tuerce —para no variar— el 
sentido original de mi artículo. Entro en 
el análisis de lo que debemos entender 
como habitual y encuentro que se re¬ 
fiere a aquello que se hace o repite con 


La apuesta 


frecuencia; por ejemplo, acudir a nues¬ 
tros centros de trabajo, a las universida¬ 
des, preparatorias, escuelas secundarias, 
primarias y de educación preescolar, a 
nuestros compromisos familiares, al en¬ 
torno social, al esparcimiento, al ocio y, 
¿por qué no?, a la celebración y hasta al 
desenfado. El punto fino radica en que 
esta habitualidad tendrá un espíritu 
diferente, esencia transmutada a conse¬ 
cuencia del encierro y del reconocimien¬ 
to de que, como especie, hemos cometi¬ 
do más errores que aciertos. 

Nuestro planeta así ha tomado un 
muy necesario y merecido respiro. Con 
agradable sorpresa nos enteramos por 
medio de nuestras pantallas que han 
“aparecido” en nuestro país especies que 
se consideraban extintas; que las pla¬ 
yas de Acapulco muestran un hermoso 
espectáculo de bioluminiscencia (des¬ 
conocido por muchos); y que tortugas, 
mantarrayas, leones marinos y otras 
especies han reclamado, con éxito, los 
espacios que milenariamente les perte¬ 
necen. 

Menuda lección de sensatez nos ha 
infligido un minúsculo bicho, confinán¬ 
donos a un escenario de recogimiento, 
introspección y autoanálisis. Laboral¬ 
mente hemos sido arrojados a nuevas 
formas de productividad, en muchos 
casos más obligados que convencidos; 
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pero, a fin de cuentas, adoptando es¬ 
quemas de trabajo a distancia que nos 
muestran lo mejor y lo peor de nuestros 
colaboradores, compañeros, superiores 
jerárquicos, socios y proveedores. 

La ecuación, considero, arroja resul¬ 
tados favorables. El profesionalismo de 
prácticamente todos sale, como siem¬ 
pre, a flote. Está en el DNA de nuestra 
orgullosa industria aseguradora; y es 
que, como es habitual, la innovación y 
adopción de las mejores prácticas nos 
distingue. 

Es así como la mayoría de los juga¬ 
dores del sector nos encontrábamos 
familiarizados con el término y condi¬ 
ciones del trabajo a distancia, algunos 
aplicándolo exitosamente como política 
laboral; otros en periodo de pruebas, y el 
resto evaluando su conveniencia y for¬ 
ma de implantación. Pero lo que es un 
hecho es que la mayoría sabía a qué se 
enfrentaría. 

Nueva forma de vida le espera a 
nuestro regreso. Las cosas no deben 
mantener el estado previo al virulento 
parón. Considero que la innovación en 
la generación de pro¬ 
ductos y prestación de 
servicios se mantendrá 
con el acelerador a fon¬ 
do. Hemos comproba¬ 
do que, efectivamente, 
estamos inmersos en la 
era de las insurtech y 
que, con sus respectivas 
adaptaciones, el auxilio 
que representan estas 
empresas para el sector 
evolucionará de tenden¬ 
cia a forma de operación 
cotidiana. 

Lo más importante: 
ha quedado demostrado que el mayor 
valor agregado en nuestro servicio es la 
cercanía responsable con el asegurado. 
La atención especializada, correcta y 
oportuna en momentos de incertidum¬ 
bre y angustia es hipervalorada por el 
asegurado, lo cual aumenta su aprecia¬ 
ción no solo a favor del broker, corredor, 
agente o aseguradora, sino a favor del 
sector en su totalidad. 

Sí, nos hemos quedado en casa, pero 


hemos hecho de cada casa y de cada ho¬ 
gar una extensión de nuestras oficinas 
en beneficio de los asegurados, de los 
asesorados. Además, invertimos mayor 
tiempo en la atención y desahogo de res¬ 
ponsabilidades; pero lo interesante radi¬ 
ca en que el trabajo remoto ha reportado 
un incremento de la productividad de 28 
por ciento (datos de Coparmex). 

Ahora que estamos cerca de la cús¬ 
pide del contagio, se presenta el reto 
mayúsculo, tanto sanitario como eco¬ 
nómico, y es precisamente a este últi¬ 
mo al que me refiero. Urge garantizar la 
conservación de los puestos de trabajo. 
Es un hecho que los empresarios han 
mostrado gran sensibilidad y responsa¬ 
bilidad social, pero es momento de que 
los apoyos públicos y estímulos fiscales 
hagan acto de presencia. La responsabi¬ 
lidad es de todos, Gobierno, empresarios 
y trabajadores. 

La apuesta para superar esta situa¬ 
ción de decaimiento económico es 
clara: la inversión pública responsa¬ 
ble, la cancelación o postergación de 
proyectos públicos no prioritarios que 
reoriente esos recursos 
a la reactivación de la 
economía, la prórroga 
para el pago de contri¬ 
buciones sociales, ISR 
y similares para que 
ese recurso se destine 
al pago de nóminas, la 
evaluación, ensayo y 
puesta en marcha de es¬ 
quemas de energía lim¬ 
pia y renovable, entre 
otras similares. 

Sin empresarios no 
hay empleo; sin empleo 
no hay trabajadores; sin 
ambos no hay contribuciones, y mucho 
menos consumo. Digamos no a la ac¬ 
titud poco empática y populachera; no 
a tocar las cuentas individuales de las 
afores para que las administre el Banco 
del Bienestar; no a la manipulación in¬ 
formativa. Sí a México; sí a la producti¬ 
vidad; sí a la captación de capitales; sí a 
la inversión; sí a la conservación de las 
fuentes de trabajo. Ésta es la apuesta ga¬ 
nadora. ¡Te lo aseguro! 


El mayor valor 
agregado en 
nuestro servicio 
es la cercanía 
responsable con 
el asegurado 
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Aprendizaje significativo 


Raúl Carlón Campillo 

E n el trayecto de una vida, muchas son las cosas que se aprenden. Algunas, 
por la aplicación frecuente, suelen ser de fácil comprensión. Otras, en 
cambio, cuesta trabajo entenderlas bien por su poca aplicación en los 
problemas comunes o por el elevado nivel de conocimientos necesarios para 
utilizarlas. 

Un estudiante de nivel intermedio ha consumido 15 años aprendiendo ma¬ 
terias que, en algunos casos, tendrán poca aplicación en la vida cotidiana. El 
ingreso a la universidad es el paso en que desembocó la vocación, el gusto o 
simplemente una elección tomada desde la investigación o la costumbre, la 
tradición familiar o el anhelo de una vida profesional económicamente pro¬ 
ductiva y monetariamente abundante. A partir de ese momento, mucha in¬ 
formación obtenida en esos primeros 15 años se vuelve relevante o definitiva¬ 
mente inútil. 


Sin embargo, existen conceptos que se 
aprenden en la vida familiar, dentro de 
casa. Muchas de las costumbres y hábitos 
tienen su origen ahí, por lo que, en algu¬ 
nos casos, pueden chocar con lo estudia¬ 
do si la teoría es contraria a la práctica. 

La educación, la decencia, la urbani¬ 
dad, el lenguaje, los modales, algunos 
hábitos y toda una serie de convencio¬ 
nalismos sociales están asentados en la 
vida familiar, aun cuando no exista títu¬ 
lo o profesión de por medio. La carrera 
de la vida puede cursarse 
sin asistir a un aula. Sólo 
con aprender lo que se 
enseña en la familia mu¬ 
cha gente sobrevive; y en 
algunos casos hasta re¬ 
basa lo alcanzado por la 
generación que la formó. 

La vida cotidiana se 
compone de una serie 
de rutinas. Cada quien 
desarrolla las propias 
a pesar de vivir en la 
misma casa. Cuando las 
rutinas de siempre se rompen y es ne¬ 
cesario acordar unas nuevas con todos 
los miembros de una familia, ocurren 
fenómenos hasta ese momento desco¬ 
nocidos. 

Tal vez cuando cada quien tiene su 
propia rutina laboral, escolar, o inclu¬ 
so hogareña, es capaz de soportar la 
presión de un traslado de horas para 
llegar a una oficina, en donde el estrés 
alcanza niveles peligrosos. Al terminar 
la jornada, debe enfrentarse un trayecto 
de regreso que suele durar varias horas, 
en medio de un tráfico infernal. Todo se 
tolera para llegar a casa y encontrar un 
espacio de solaz y tranquilidad. Hoy esa 
rutina está rota; y tal vez nunca vuelva a 
ser igual. 

El hecho de que convivan en casa to¬ 
dos los miembros de la familia todo el día 
y a toda hora es una rutina inusual desde 
hace tal vez siglos. Si todos trabajan o al¬ 
gunos estudian, convivir en casa es hoy 
todo un reto, distinto en intensidad a los 
traslados a oficinas y escuelas pero que 
igualmente estresa y puede generar con¬ 
flictos. Este confinamiento está eviden¬ 
ciando lo distanciada que estuvo la fami¬ 
lia en aras del desarrollo y crecimiento 
de cada uno de sus miembros. 

No obstante, el encierro trae consigo 
la maravillosa posibilidad de revisar un 
tema que, seguramente, en la inmensa 
mayoría de las familias representará un 


problema que se debe resolver de inme¬ 
diato: la economía y las finanzas fami¬ 
liares. 

Muchas familias tienen el mobiliario 
suficiente para el esparcimiento, diver¬ 
sión y entretenimiento de todos. Hay 
familias que en cada habitación —a ve¬ 
ces hasta en la misma cocina— tienen 
pantallas o pueden activar sus aplica¬ 
ciones de música en una potente bocina 
que no necesita cables para poder sonar. 
Muchas también gozan de equipamien¬ 
to computacional para 
cada uno de sus miem¬ 
bros, lo que permite la 
distribución en lugares 
distintos de casa para 
poder trabajar o estu¬ 
diar. 

El vestido, por su 
parte, se reduce hoy a 
un pantalón viejo y des¬ 
pintado, una playera y 
zapatos cómodos, si no 
es que definitivamente 
chanclas. Los vestidos, 
trajes y corbatas pueden permanecer 
guardados en clósets y roperos al estar 
trabajando en casa. Los traslados se ter¬ 
minaron, lo que implica un consumo 
mínimo de gasolina para un auto que 
lleva semanas estacionado. 

Ante esta nueva realidad, a pesar de 
ser pasajera, es conveniente inventariar 
lo acumulado en pertenencias, equipo, 
mobiliario y accesorios, aunque sea sólo 
para entretenerse y matar el ocio. 

Hacerlo así permitiría distraerse un 
poco para alejarse de las preocupaciones 
por la caída de ingresos y el retraso en 
el pago de deudas. Es sobre eso, precisa¬ 
mente esa materia en la que converge el 
tema monetario, sobre lo que es preci¬ 
so, indispensable, urgente e inaplazable 
sentarse a reflexionar aprovechando que 
toda la familia está reunida sufriendo los 
estragos de una crisis sanitaria y econó¬ 
mica sin precedentes en la historia de 
muchos mexicanos. 

Es un hecho que la población mexica¬ 
na carece de la suficiente cultura en ma¬ 
teria de previsión como para contar con 
seguros de Vida, Gastos Médicos, Hogar 
y Auto. Hay familias que sí los tienen y 
los conservan, situación que hoy, ante 
la necesidad de ingresar a un hospital, 
brinda tranquilidad al contar con capital 
para hacer frente al gasto sin tener que 
deshacerse del patrimonio mencionado 
anteriormente. 


Los seguros son indispensables en las 
familias que no tienen capital para pagar 
pérdidas, aun cuando observemos la pa¬ 
radoja de que sean los núcleos familiares 
que sí lo tienen los que deciden contra¬ 
tarlos. Contar con protección financiera 
en tiempos como los actuales permite 
vivir tranquilo sabiendo que hay capital 
disponible en esos contratos para pagar 
pérdidas. 

Sin embargo, existe un rubro que hoy, 
ante la crisis de ingresos y desempleo 
que se cierne sobre muchas familias, 
podría representar una solución de cor¬ 
to plazo para enfrentar las necesidades 
más apremiantes. Ese rubro es el fondo 
de emergencia . 

Constituir un fondo para emergen¬ 
cias es un hábito en familias previsoras. 
Muchas, a pesar de serlo, se preocupa¬ 
ron sólo por contratar seguros, sin dar 
importancia al flujo de dinero que será 
necesario cuando un evento remoto, hi¬ 
potético, catastrófico, inoportuno, dan¬ 
tesco o devastador confine en casa a la 
mitad de la población del planeta, deján¬ 
dola sin dinero, sin trabajo y, lamenta¬ 
blemente, sin salud. 

El fondo de emergencia, concebido 
para hacer frente a una enfermedad, un 
accidente, un sepelio, la descompostura 
del auto, la sustitución del refrigerador 
o el apoyo a un familiar o amigo, toma 
hoy una dimensión distinta, pues hace 
patente la urgencia de cambiar de há¬ 
bitos financieros y dar preferencia a la 
previsión por encima de ese consumo 
irreflexivo que lleva a muchos a hacer 


#Opinión 

acopio de posesiones. La ironía de la 
vida es que hoy todas esas posesiones 
permanecen guardadas porque las fami¬ 
lias están recluidas en su propio hogar. 

El fondo de emergencia familiar es la 
versión micro de las reservas que las eco¬ 
nomías nacionales constituyen para ali¬ 
viar la operación y funcionamiento de en¬ 
tidades públicas, privadas y productivas. 

El Fondo de Estabilización de Ingre¬ 
sos Presupuestarios (FEIP), constituido 
por años dentro del Gobierno, tiene su 
equivalente familiar en ese fondo de 
emergencia, dinero que hoy represen¬ 
taría un alivio para muchas familias 
que han visto reducidos sus ingresos o 
se han quedado sin empleo. La cuantía 
de dicho fondo es cuestión de enfoques, 
pero según la Ley Federal del Trabajo 
debe ser cuando menos de tres meses de 
los gastos familiares. 

La educación y el aprendizaje a los 
que nos referimos al inicio de este artí¬ 
culo toman relevancia ante la oportuni¬ 
dad de aprendizaje significativo que nos 
dejará esta crisis. 

Si bien gastar en todos los satisfac- 
tores existentes mueve la economía, es 
preciso recordar que un virus puede 
aniquilar todo el aparato productivo en 
tiempo récord. Conviene entonces prio- 
rizar la previsión por encima de esas 
prácticas del ahora pasado reciente y 
sólo gastar cuando se tengan las garan¬ 
tías suficientes. 

La pandemia nos deja un aprendizaje 
significativo: quien no invierte en previ¬ 
sión está siempre en riesgo de pérdidas. 
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La pandemia nos 
deja un aprendizaje 
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quien no invierte 
en previsión está 
siempre en riesgo 
de pérdidas 
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#Riesgos #Seguros 

Seguros, sector mucho más resiliente que otras 
industrias ante recesión económica 


Marcos Medina 

@MmedinaMarcos 

A pesar de que el actual am¬ 
biente de negocios experi¬ 
menta un periodo de incer¬ 
tidumbre considerable como con¬ 
secuencia de realidades adversas in¬ 
discutibles, como la poca eficacia del 
Gobierno para frenar la propagación 
de la COVID-19, la caída abrupta en 
los precios de petróleo y la drástica 
contracción en el consumo interno, 
el sector asegurador mexicano es 
mucho más resiliente que otras in¬ 
dustrias del país, ya que posee los ín¬ 
dices de solvencia requeridos por la 
ley y cuenta con una masa de clien¬ 
tes que seguirá considerando como 
prioridad los productos y servicios 
que comercializa, incluso en mo¬ 
mentos de recesión económica. 

Lo anterior es parte de las re¬ 
flexiones que compartieron en en¬ 
trevista exclusiva con El Asegurador 
Gustavo Méndez y Eduardo Esteva, 
socio líder de la Industria de Servi¬ 
cios Financieros y socio de Auditoría 
y Assurance para México y Centro- 
américa, respectivamente, ambos de 
Deloitte Marketplace. 


Méndez reconoció que el golpe finan¬ 
ciero que sufrirá la industria asegurado¬ 
ra del país derivado de la COVID-19 será 
considerable y orillará a las instituciones 
a rediseñar sus estrategias comerciales y 
a revisar sus estructuras de costos. 

En su opinión, el perfil del consumi¬ 
dor de seguros en el país está integrado 
en mayor medida por una capa pobla- 
cional que, independientemente del di¬ 
fícil momento económico que vivimos, 
que podría dañar sus finanzas persona¬ 
les, intentará a toda costa mantener las 
coberturas contratadas. 

“En México, el cliente habitual de 
seguros querrá mantener sus cobertu¬ 
ras de Vida o Gastos Médicos, a pesar 
de la recesión económica en marcha, ya 
que conciben estos instrumentos como 
productos importantes e insustituibles 
en materia de protección patrimonial; 
por lo tanto, es improbable que dejen de 
consumirlos ,, , explicó el socio líder de 
la Industria de Servicios Financieros de 
Deloitte. 

Méndez pronóstico que debido a la 
crisis sanitaria de la COVID-19 es pro¬ 
bable que Gastos Médicos, Accidentes y 
Enfermedades y Vida sean los segmen¬ 
tos que acusen un mayor número de 
reclamaciones; sin embargo, agregó, en 
ramos como Autos y Daños la sinies- 
tralidad podría disminuir a causa de la 
interrupción de negocios y las medidas 



de confinamiento en marcha, una com¬ 
binación que les permitirá a las asegura¬ 
doras sortear con éxito la crisis econó¬ 
mica y recuperarse del revés financiero. 

A pesar de lo anterior, el ejecutivo de 
Deloitte reconoció que la rentabilidad 
de las aseguradoras inevitablemente dis¬ 
minuirá al cierre de 2020. Dijo asimis¬ 
mo que la cancelación de citas presen¬ 
ciales será un factor que provocará que 
el desempeño de la fuerza de ventas se 
vea obstaculizado, sobre todo mientras 
se mantengan las medidas de distancia- 
miento social para tratar de frenar la ex¬ 
pansión del SARS-CoV-2. 

La caída de la inversión fija es otro de 
los aspectos que les inyectará presión a 
los índices de rentabilidad de las asegu¬ 
radoras, vaticinó Méndez. Al respecto, 
apuntó que las instituciones de seguros 
tendrán que seguir muy de cerca sus po¬ 
siciones en lo que se refiere a la diver¬ 
sificación de sus capitales, visto que la 
valuación de estos activos también ha 
registrado en su mayoría una baja con¬ 
siderable durante las últimas semanas. 

Decisiones precipitadas, 
peligro grave 


En otro punto de la conversación, 
Méndez destacó que en una época con 
un clima de incertidumbre pronunciada 
como la actual es indispensable que las 
aseguradoras creen planes de respuesta 
mediante pronósticos basados en esce¬ 
narios que obligatoriamente tendrán 
que ser diversos. Dicha apuesta, añadió, 
les permitirá tomar decisiones acertadas 
y no precipitadas. 

“En realidad, muy pocas compañías 
en el país trazan estrategias con base 
en un flujo de efectivo que considere al 
menos tres meses. En contraposición, la 
mayoría edifica estrategias semanales 
en lo que se refiere a gastos e ingresos. 


Frente a esta realidad, las instituciones 
de seguros no tienen más alternativa que 
repensar sus esquemas administrativos 
para responder a la crisis, recuperarse 
durante la reactivación de las activida¬ 
des y prosperar cuando las actividades 
productivas estén a máxima capacidad”, 
abundó Méndez. 

Méndez adelantó que 
los próximos tres meses 
serán considerablemen¬ 
te complejos para las 
organizaciones de todos 
los tamaños en el país; 
sin embargo, vaticinó 
que después de dicho 
periodo el clima de ne¬ 
gocios mejorará. 

Ante la situación 
descrita, el colaborador 
de Deloitte puntualizó 
que compañías como 
las aseguradoras deben 
apuntar a satisfacer las 
necesidades de sus clien¬ 
tes; pero, más importan¬ 
te aún, tendrán que adaptarse a su nueva 
realidad social y económica. 

“Es importante que las instituciones 
del sector diseñen planes de asegura¬ 
miento que realmente privilegien a sus 
clientes y que además aporten un valor 
superior al que ya brindaban antes de 
que se iniciara la contingencia sanitaria 
de la COVID-19”, sostuvo Méndez. 

Y continuó: “Las aseguradoras, como 
cualquier otro tipo de organización, de¬ 
ben evitar tomar decisiones aceleradas, 
ya que podrían ser elecciones cuyas con¬ 
secuencias, en caso de no evaluarse ade¬ 
cuadamente, generarían daños colate¬ 
rales significativos; por esa razón deben 
tener mucho cuidado en las relaciones 
que establezcan con su capital humano 
y con áreas vitales, como su fuerza de 
ventas, puesto que tales colaboradores 
serán el engranaje que les permitirá mo¬ 
verse en la nueva realidad del consumo 
que emergerá una vez que se disipe la 
pandemia de COVID-19”. 

Momento de actuar por 
prioridades y según valores 
diferenciados 


Por su parte, Esteva indicó que du¬ 
rante la etapa que tendrán que enfrentar 
las aseguradoras debido a la contracción 
que sufrirá el aparato productivo del país 
es imperativo que analicen con especial 
detalle lo que se refiere al presupuesto 
organizacional, de modo que puedan di¬ 
rigir los recursos económicos hacia los 
aspectos realmente prioritarios. 

“La caída del Producto Interno Bruto 
(PIB) al cierre de 2020 por ahora es difí¬ 
cil medir y proyectar con total precisión; 
entonces, como medida preventiva, las 
instituciones de seguros tendrían que ir 
cancelando gastos de actividades que no 
son esenciales, como los viajes a conven¬ 
ciones, seminarios y celebraciones de fin 
de año”, abundó Esteva. 

El socio de Auditoría y Assurance 
Marketplace para México y Centroa- 
mérica en Deloitte también consideró 


como un proceso inaplazable para las 
aseguradoras evaluar con profundidad 
la propuesta de valor que las diferen¬ 
cia, visto que el mercado será cada vez 
más exigente y tendrá más competencia, 
sobre todo en momentos de desacelera¬ 
ción económica, como los actuales. 

“Cuidar al cliente es un factor crítico 
en un contexto de des¬ 
aceleración económica; 
por esa razón, las ase¬ 
guradoras tendrían que 
replantearse su forma 
de trabajar y evaluar con 
sinceridad si los produc¬ 
tos y servicios que co¬ 
mercializan tienen una 
diferenciación y dan res¬ 
puesta a las necesidades 
de los usuarios financie¬ 
ros”, detalló Esteva. 

Por último, el ejecu¬ 
tivo de la consultora re¬ 
marcó que los patrones 
de consumo se modi¬ 
ficarán drásticamente 
una vez que la pandemia de COVID-19 
se logre controlar, por lo que exhortó 
a las aseguradoras a estar atentas a las 
nuevas tendencias de aseguramiento 
que irrumpirán y las invitó a abrazar la 
transformación digital y la innovación 
como compromisos inaplazables, sin 
que se descuide todo lo referente al mar¬ 
co regulatorio basado en Solvencia II y la 
disciplina de mercado que exige el ente 
regulador. 



“Vivimos un punto de inflexión en 
el que las aseguradoras tendrán que 
evaluar su aporte a la sociedad, ya que 
éste es un ejercicio que les permitirá 
encontrar las claves para crear nuevos 
productos, e incluso para detectar qué 
mercados no han atacado. En conclu¬ 
sión, estamos en una ocasión ideal para 
replantear estrategias y definir nuevos 
rumbos organizacionales, una ecuación 
en la que el mayor beneficiado será el 
consumidor debido a la urgencia que 
sentirá cada competidor de reinventar¬ 
se comercial y operativamente”, finalizó 
Esteva. 


El golpe financiero por la COVID-19 será 
considerable y orillará a las aseguradoras a 
rediseñar sus estrategias comerciales y a revisar 
estructuras de costos 


Preocuparse por 
la satisfacción 
del cliente 
y adaptarse 
a su nueva 
realidad social 
y económica, 
compromiso 
ineludible en 
seguros 
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#Ventas 


El orden del caos está en ti 


Wendy Conchello 


t @ConchelloWendy 


N os encontramos viviendo un 
momento mundial insólito con 
la COVID-19 y todo lo que hay 
alrededor. Esto genera una situación que 
sin duda tendrá gran cantidad de conse¬ 
cuencias; es más, ya las em¬ 
pezamos a ver. Por supuesto, 
algunas de estas repercusio¬ 
nes no son alentadoras: han 
muerto y seguirán muriendo 
personas, caerán empresas, 
imperios completos tendrán 
enormes pérdidas, negocios 
grandes y pequeños se están 
viendo severamente afecta¬ 
dos, habrá lágrimas, enojo y 
desesperación... 

¿Cómo te sientes al estar 
viviendo todo esto? Yo me 
siento impresionada, y debo 
decirte que, paradójicamen¬ 
te, me siento afortunada de 
estar viviendo este momento. Quizá 
pueda sonarte un poco raro. 

Definitivamente, es un momento de 
cambio fuerte; y yo siempre he dicho que 
me gustan los cambios, aunque algunos 
de ellos duelan. Me gustan porque son 
una oportunidad. Me siento impresiona¬ 
da porque difícilmente habrá en la his¬ 
toria algo que nos sacuda de esta forma; 
algún fenómeno tan poderoso que haga 
que cambiemos totalmente la rutina y 
nuestros hábitos, y ojalá nuestra forma 
de ver la vida. No creo que pronto haya 
otra situación en la historia del mundo 
que nos rete a todos de esta forma. 

Justamente por eso me gusta ser par¬ 
te de este momento: porque es un reto 
para todos en todos los aspectos. Ésa es 
la forma en la que lo veo. La economía 
de todos los países deberá encontrar la 
forma de mejorar sus indicadores lo an¬ 
tes posible. 

Los negocios grandes tendrán que in¬ 
geniárselas para no desaparecer y para 
no perder a sus empleados más leales. 
Los negocios pequeños quizá buscarán 
el modo de crecer y expandirse cuando 
la situación lo permita; buscarán mejo¬ 
rar el servicio, o incluso sus productos, 
para atraer a más clientes en cuanto 
todo se reestablezca. Mientras tanto, 
buscarán sobrevivir, y en el mejor esce¬ 
nario usarán ese tiempo que les sobra 
para analizar qué sigue, cómo pueden 
mejorar, en vez de quejarse y lamentarse 
por esa parte de la historia que no po¬ 
demos cambiar. No podemos cambiar lo 


que pasó ayer, pero lo que pase de hoy en 
adelante sí. Eso sí está en nuestras ma¬ 
nos, así como cada palabra que ponemos 
en nuestra boca, cada pensamiento que 
albergamos y cada actitud que mostra¬ 
mos ante los hechos. 

Estoy convencida de que aquellos que 
no tengan empleo encontrarán la forma 
de hacer algo diferente, algo que les gus¬ 
te mucho más; buscarán cómo ser más 
creativos, y quizá cambien sus hábitos 
para tener una vida menos angustiante 
en lo que se adaptan, en lo que todo se 
reestablece. 

O quizá este momento sea el catali¬ 
zador para que por fin hagan eso que 
tanto habían soñado, ese negocio, esa 
carrera, esa pasión, pero que siempre 
habían postergado pensando: “No tengo 
tiempo para hacerlo; o, si lo hago, no me 
va a alcanzar para vivir”. ¿Y si las cosas 
resultan diferentes? 
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empieza. En otros países ya pasaron por 
diferentes etapas, y aquí en México se¬ 
guimos en las primeras. Es como vivir 
las etapas del duelo cuando fallece algún 
familiar: hay que pasarlas todas. Tam¬ 
bién ocurre eso en el caos, en cada cam¬ 
bio de la vida y en cada 
cambio de la historia 
de la humanidad. Las 
etapas van a pasar más 
rápido y con más éxito 
si ponemos de nuestra 
parte. Si efectivamente 
nos quedamos en casa y 
seguimos las indicacio¬ 
nes, pasarán rápido y 
con mejores resultados; 
y, por supuesto, será 
mucho mejor si nos sin¬ 
cronizamos para hacer 
de esta situación una 
oportunidad. 

Vivimos tan a prisa que para muchos 
estar en casa y con menos actividades es 
un martirio. ¿Crees que debería ser así? 
¿No se supone que en medio de una vida 
tan agitada lo que pides es justamente 
un momento de más paz? Quizá ahora 
ya lo tienes: ¿qué estás haciendo con él? 

El caos tiene una magia especial: la 
magia de sacar de ti lo que realmente 
llevas en el interior. Así que te invito a 
que eches una mirada a tu comporta- 


Vivimos tan 
a prisa que para 
muchos estar en 
casa y con menos 
actividades es un 
martirio 


miento y actitudes, a tus temores y, lo 
más importante, a tu interior, a tus sen¬ 
timientos y emociones. ¿Reaccionas con 
más miedo del que te gustaría? ¿Sientes 
enojo? ¿Tristeza? ¿Cómo has reacciona¬ 
do ante esto que no podemos controlar? 

Hay dos cosas que 
sí están en tus manos: 
una es quedarte en 
casa, y la otra es tu re¬ 
acción, tus pensamien¬ 
tos y emociones. 

¿Cuántos hemos te¬ 
nido que vivir en lo 
personal un evento crí¬ 
tico que nos ha retado 
para sacar fuerza de 
donde no sabíamos que 
la teníamos y hemos 
hecho grandes cambios 
a partir de entonces? 

¿Cuántos ejemplos co¬ 
nocemos así? Te aseguro que muchos. 
Pues esto no es diferente. Es lo mismo, 
solamente que a nivel macro. Las cri¬ 
sis y los grandes retos originan cosas 
extraordinarias. Hoy te puedo asegu¬ 
rar que el mundo nos necesita a todos. 
México nos necesita a todos. México te 
necesita a ti. 

#QuédateEnCasa 

#LaActitudLaEligesTú 


Todo es un cambio constante, y ante 
este reto mundial no hay vuelta atrás. 
Grandes inventos han surgido en el 
mundo después de crisis catastróficas y 
guerras. 

Las personas que viven solas busca¬ 
rán la manera de seguir en contacto con 
quienes más aman; y, aunque aquilaten 
su soledad, de ahora en adelante valo¬ 
rarán más cada abrazo y cada llamada. 
Posiblemente, algunos enfrentarán esos 
miedos que tenían para compartir su 
vida con alguien. 

Las familias con hijos estarán más 
unidas, menos preocupadas por temas 
materiales y serán más conscientes para 
amarse y conocerse mejor, y entende¬ 
rán que el tiempo es valioso en familia, 
que compartir es un privilegio y que no 
importa el lugar, lo valioso es con quién 
estás en ese lugar, con quién estás com¬ 
partiendo cada día de tu vida, cada bue¬ 
na noticia o cada reto al que te enfrentas. 

Las parejas también aprovecharán, 
porque esto es como una luna de miel 
sin fin, pero en una casa con llave en 
medio de la nada. Se cuestionarán qué 
tanto quieren esa vida y a esa persona 
para siempre. Valorarán cada detalle, 
cada momento juntos, cada llamada y 
cada plática interminable. 

Realmente deseo que todos nos cues¬ 
tionemos si estamos viviendo en auto¬ 
mático, o si en verdad estamos viviendo 
la vida que nos hace felices. ¿Te lo has 
preguntado? 

Falta mucho, y en México esto apenas 
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Dentegra Seguros Dentales® 


Felicita a por el nombramiento como 

presidente de la Asociación Mexicana de Institución 
de Seguros para el periodo 2020-2021. 

Es un reto muy importante en estos tiempos para 
construir un entorno propicio en el desarrollo del 
sector asegurador. 
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AMASFAC 


Soy 100% AMASFAC 




Porque amo mi profesión y la veo como 
un instrumento de protección para el 
futuro de mis asegurados y prospectos. 

Porque mi actividad me permite generar 
espacios para mi desarrollo el de mi 
familia, mis colaboradores, socios de 
negocio y proveedores. 

Porque defiendo los intereses de mis 
asegurados y mi mayor satisfacción es 
apoyar a mis clientes durante un siniestro 
y lograr el pago de la aseguradora. 

Porque creo que más allá de la sana 
competencia con mis colegas, está 
sumar para crecer juntos, ayudar y recibir 
ayuda, contribuir con mi granito de arena 
para el sano desarrollo y fortalecimiento 
de mi sector. 

Porque creo en la importancia de la 
asesoría de un profesional en seguros 
y fianzas con una sólida preparación 
académica y constante actualización, 
con cédula de autorización emitida 
por la CNSF. 

Porque me parece muy importante 
que a través de nuestra asociación 
se mantenga una sana y constructiva 
relación con las autoridades que nos 
regulan, aseguradoras, afianzadoras, 
asociaciones afines y proveedores para 
establecer acuerdos que nos beneficien y 
trabajar juntos en favor de nuestro sector. 

Porque creo que en nuestra actividad hay 
oportunidades para todos sin Importar 
creencias, sexo, edad, preferencias, raza, 
tamaño de la empresa, todos sumamos 
todos aportamos valor. 









Porque creo que intercambiar puntos de 
vista, con asociaciones afines globales 
enriquece nuestra visión del negocio, 
amplía nuestras redes de intercambio y 
posiciona a nuestra actividad en el entorno 
internacional. 

Porque creo que nuestros eventos son 
un espacio de desarrollo, para escuchar 
y aprender de nuestros líderes, de 
expertos del conocimiento, de convivencia 
para intercambiar y construir alianzas 
estratégicas para el crecimiento de nuestra 
actividad. 

Porque doy valor e importancia a los 
avances tecnológicos y los aprovecho 
en mi favor, mas reconozco que mis 
principales fortalezas ante mis clientes son 
la atención personalizada, trato cálido y 
cortés, así como escuchar y atender sus 
requerimientos. 

Porque creo en los principios, la 
honestidad, los valores, por encima d, 
cualquier otro interés, como la mejor 
manera de establecer relaciones sólidas 
y a largo plazo con mis clientes y mi 
comunidad. 

Porque reconocemos a quienes destacan, 
engrandecen y enaltecen nuestra profesión 
y a quienes contribuyen al desarrollo de 
nuestro sector. 

Porque contribuimos a causas sociales 
en apoyo a comunidades desprotegidas y 
personas con capacidades diferentes. 


Porque promovemos la cultura de la 
prevención y protección ante la niñez 
y nuevas generaciones como la mejor 
manera de afrontar los riesgos a los que 
estamos expuestos. 



En AMASFAC (3 
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La Asociación Mexicana de Agentes de Seguros y Fianzas, A.C. tiene representación a nivel nacional, fundada en 1958 cuenta con 60 años de operaciones en nuestro país y es miembro de la Confederación Panamericana de 
Productores de Seguros y de la Federación Mundial de Intermediarios en Seguros lo que le confiere representación a nivel mundial. Para mayores informes sobre nuestra asociación visitar nuestra página web www.amasfac.org 
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Sofía Belmar 


#AMIS #Seguros 


Sofía Belmar, nueva presidenta de la AMIS 
para el periodo 2020-2021 


Daniel Valero Andrade 

dvalero@elasegurador.com. mx 


L a Asociación Mexicana de 
Instituciones de Seguros 
(AMIS) anunció el pasado 16 
de abril por medio de una conferencia 
de prensa virtual que se eligió a Sofía 
Belmar Berumen como presidenta del 
organismo cúpula del sector asegura¬ 
dor para el periodo 2020-2021. 

Belmar Berumen, quien actualmen¬ 
te es directora general de MetLife Mé¬ 
xico, asume el mandato del organismo 
en sustitución de Manuel Escobedo 
Conover, quien fungió como presiden¬ 
te de la AMIS en el pe¬ 
riodo 2017-2020. 

La nueva presiden- — 

ta de la institución que O© CC 

aglutina a las empresas ggj 

de este sector y repre¬ 
senta sus intereses es ac- primei 

tuaria y tiene 28 años de 

7 pn 00/ 

experiencia en la indus- ^ ## 0,01 

tria aseguradora. Con CdrCIO 

este nombramiento se 
convierte en la primera Id hÍS¡ 
mujer que lidera a uno i 

de los siete entes cúpula 


Se convierte 
así en la 
primera mujer 
en asumir ese 
cargo en toda 
la historia del 
ente gremial 


que forman parte del Consejo Coordi¬ 
nador Empresarial (CCE). 

“Es un gran compromiso ser la pri¬ 
mera mujer en dirigir a la industria; 
pero más grande es aún la responsabi¬ 
lidad de dar voz a la postura del sector 
y asumir lo que implica la adminis¬ 
tración de riesgos. El seguro es un eje 
clave en la economía del país, y eso nos 
confiere un gran deber frente a Méxi¬ 
co”, afirmó Belmar Berumen. 

Belmar Berumen mencionó final¬ 
mente algunos de los objetivos que 
perseguirá durante el 
periodo que presida a la 
, AMIS: desarrollar me- 

'W6/ ¿6 canismos de difusión 

Id eficaz para los seguros 

inclusivos, lograr un 
mujer acceso efectivo y am¬ 

plio a los servicios de 
nir pop r 

fin ^ 70^7 salud, impulsar el ase- 

tl todd guramiento de eventos 

catastróficos, proteger a 
ria del las víctimas de acciden- 

/ tes viales y promover el 

ahorro para el retiro. 



Seguros Atlas. 

La empresa a mi medida 


Felicita a 

Sofía Belmar Berumen 

por su nombramiento como 
presidenta de la AMIS 
para el periodo 2020-2021 . 

Estamos seguros que sólo el trabajo 
en conjunto permitirá el desarrollo 
del mercado asegurador en México. 
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#Seguros #Solvenciall 

Blinda Solvencia II a seguro mexicano frente 
a reclamaciones por COVID-19 


Alma G. Yáñez 
Villanueva 

@pea_alma 

P ese al incremento en recla¬ 
maciones derivadas de la 
pandemia de neumonía por 
coronavirus llamada COVID-19, 
el sector asegurador mexicano se 
mantiene sólido. La razón de esta 
firmeza institucional es que la in¬ 
dustria está bajo el esquema basado 
en Solvencia II, instrumentado en 
2016, circunstancia que le permiti¬ 
rá sortear con eficiencia y rapidez el 
considerable incremento que regis¬ 
trarán los siniestros asociados a ra¬ 
mos como Gastos Médicos y Vida, 
afirmó Eugenia Martínez, directora 
de Seguros para México de Fitch 
Ratings. 


Mediante un webinar titulado Im¬ 
pacto del coronavirus en el sector segu¬ 
ros de LATAM, Martínez resaltó tam¬ 
bién que el sector asegurador mexicano 
se ha mostrado resiliente ante los dife¬ 
rentes efectos del brote de SARS-CoV-2. 
“El sector es solvente para hacerle frente 
al coronavirus, pese a que el golpe fi¬ 
nanciero de la pandemia se traducirá en 


mayores reclamos en seguros médicos o 
en el seguro de Vida, por fallecimientos ,, . 

Martínez explicó que esta situación 
de enorme respaldo de la industria del 


seguro en México tiene 
como sustento la imple- 
mentación del esquema 
regulatorio basado en 
Solvencia II en este sec¬ 
tor, una decisión regu- 
latoria que exige cons¬ 
tantes evaluaciones a las 
aseguradoras, e incluso 
escenarios de estrés, por 
medio de pruebas de 
solvencia dinámica que 
permiten a las institu¬ 
ciones que integran este 
ecosistema adelantarse a 
tendencias económicas 
adversas, como la actual pandemia de 
COVID-19. 

En tanto, Milena Carrizosa, directo¬ 
ra Sénior de Seguros de Fitch Ratings, 
explicó con detalle que entre los efectos 
negativos ocasionados por la COVID-19 
en el sector asegurador se avizora la 
modificación que experimentarán los 
portafolios de inversiones de estas em¬ 
presas, una situación provocada por la 
drástica pérdida que han acusado ciertas 
valoraciones de activos. Carrizosa apun¬ 
tó asimismo que la COVID-19 también 
ocasionará que se instrumenten políti¬ 
cas monetarias expansivas en la mayoría 
de los países de América Latina. 

En cuanto a los efectos provocados 
por la interrupción de negocios en múl¬ 
tiples industrias debido a las medidas 
de confinamiento que han prescrito las 
autoridades de sanidad, Carrizosa deta¬ 
lló que en ramos como Autos, Daños y 
Propiedad es posible que las coberturas 
registren descuentos en primas. 

Carrizosa apuntó que entre los be¬ 
neficios que podrán recoger las ase¬ 
guradoras producto de la COVID-19 
destacan los negocios asociados a las 
rentas vitalicias, ya que se espera un 
aumento en la tasa de mortalidad de la 
población asegurada. 


“Entre las afectacio¬ 
nes indirectas, identi¬ 
ficamos un menor cre¬ 
cimiento y una mayor 
competencia por retener 
y fidelizar a los clientes 
existentes y la posibili¬ 
dad de que se pongan 
en marcha convenios de 
pagos más laxos (flujo de 
caja). Encima, creemos 
que habrá un mayor en¬ 
deudamiento financiero 
de las compañías con el 
fin de conservar un ade¬ 
cuado capital de trabajo 
y aprovechar oportunidades de mercado 
para rentabilizar las inversiones. Por si 
esto fuera poco, consideramos que al¬ 
gunas líneas de negocio que cubren re¬ 
clamaciones indirectas derivadas de la 
emergencia sanitaria, así como la deva¬ 
luación de algunas monedas, afectarán 
a los costos para resarcir los daños de 
algunos siniestros”, cerró la directora 
Sénior de Seguros de Fitch Ratings. 



lOi SEGUROS 

^ EL POTOSÍ 

| A mi lado 


Felicita afectuosamente a la 

Act. Sofía Belmar Berumen 

Por su nombramiento como 
Presidenta de laAMIS y le desea 
muchos triunfos en su administración, 
impulsando el sano desarrollo del 
sector en nuestro país. 

Nuestro respeto y admiración. 



El golpe financiero 
de la pandemia 
se traducirá en 
mayores reclamos 
en seguros 
médicos o en el 
seguro de Vida, 
por fallecimientos 
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Miguel Ángel Arcique 


t @arcique 


Ahí radica el verdadero 
poder de los medios 
masivos: son capaces de 
redefinir la normalidad. 

Michael Medved (1948), periodista y 
escritor estadounidense 

P ues pasaron los 30 días que 
comentamos en la despedida de 
la colaboración del mes pasado; 
y, efectivamente, la vida a todos nos ha 
cambiado, ¿no les parece? 

Ni sentido tiene hacer una descrip¬ 
ción de toda la información que hoy co¬ 
rre sobre la situación de crisis mundial 
que vivimos, lo cierto es que nos en¬ 
frentamos a una nueva realidad que nos 
tiene (a los que podemos) trabajando en 
casa y a la sociedad en general con fuer¬ 
tes medidas de prevención de contagio 
y en una vorágine de información que 
nos provoca sentimientos encontrados 
y una perspectiva muy dispar que pare¬ 
ce cambiar con cada declaración oficial 
o no oficial sobre el momento, tiempo 
y formas en que podríamos volver a la 
“normalidad”. 

Y justamente sobre esto trata mi en¬ 
trega en esta ocasión, ya que, dialogan¬ 
do con diversos especialistas del sector, 
todos coincidimos en que esa “vuelta a la 
normalidad” ya no lo será. 

Para empezar, habrá diversas opinio¬ 
nes, razones y sentimientos que no nos 
devolverán a lo antiguo una vez que se 
han dado pasos definitivos, por ejemplo 
en términos de uso de la tecnología, el 
trabajo en casa, las relaciones de nego¬ 
cios y muchos aspectos más que ya no 
permitirán que las cosas retornen a sus 
antiguos derroteros. 

Tres de ellas, a mi parecer, serán im¬ 
portantísimas para ti que me lees, y te 
propongo ponerlas en práctica de ma¬ 
nera inmediata en la medida de tus po¬ 
sibilidades para afrontar con una mejor 
perspectiva el momento que vivimos 
como personas, como empresarios y 
como sociedad. 

Control financiero 

Actualmente, y debido a la pandemia 
y crisis de salud, la segunda crisis que 
deberemos afrontar es la crisis econó¬ 
mica, que ya en el mundo se avecina. Al 
faltar empleos, flujos de efectivo e inter¬ 
cambio comercial, las personas, familias 


#DesarrolloHumano USeguros 

La nueva normalidad 


y organizaciones seguramente tendrán 
una contracción en su nivel de consu¬ 
mo que las llevará a plantearse recortes 
de gastos; y, si éstos no son lo suficien¬ 
temente bien analizados, pueden llevar 
a peores crisis económicas al malgas¬ 
tar los fondos o reservas creadas, hacer 
compras de pánico, planear recortes de 
pánico también y, sobre todo, no saber 
usar los créditos o las facilidades que 
hoy las instituciones financieras y otros 
organismos están otorgando. 

Aquí te planteo los tres factores que 
a mi parecer podemos emplear y traba¬ 
jar en lo personal y con nuestros clientes 
para mitigar esta crisis económica que 
ya se siente y se avecina: 

O Hacer un correcto presupuesto y 
control financiero de gastos e in¬ 
gresos. 

Q Definir el correcto uso de fondos, 
activos y, en su caso, pasivos o cré¬ 
ditos. 

o Mantener a toda costa, o incluso 
adquirir, los seguros que nos garan¬ 
tizan no caer en dificultades finan¬ 
cieras a causa de riesgos que no 
hemos valorado ni identificado. 



Aquí la labor de administración de 
riesgos a toda escala resultará funda¬ 
mental para los agentes de seguros, no 
solamente en el ámbito empresarial o 
de los grandes riesgos, sino en el plano 
personal y familiar para ayudar a evitar 
ciertos descalabros que hoy pueden ser 
muy profundos para nuestros amigos, 
familia y clientes. 

Asumir tu papel como asesor 

Es por lo mencionado en el punto 
anterior por lo que hoy más que nunca 
debes hacer brillar a ese administrador 
personal de riesgos que llevas dentro, y 
es necesario que actúes así para ayudar a 
tus seres queridos, a ti mismo y, por su¬ 
puesto, a todos tus clientes. Se necesita 
identificar, mitigar, prevenir y en su caso 
transferir los riesgos de todo tipo a los 
que nos enfrentemos y los que podría¬ 
mos encarar en estos momentos y en los 
tiempos por venir. 

En este proceso no temas pintar el pa¬ 
norama tan real como pudiera presentar¬ 
se en los próximos meses o años, ya que, 
de no valorar el verdadero riesgo y pre¬ 
tender solo hablar en términos agrada¬ 
bles para el cliente, puedes no estar cum¬ 
pliendo a cabalidad tu labor como asesor. 

De ninguna manera se trata de lucrar 
con el momento o las perspectivas. No 
obstante, sí se trata de tomar con una 
gran seriedad las cosas, ya que no iden¬ 
tificar ni valorar los riesgos, por ejemplo 
de pérdida de la salud, de la vida, la de¬ 


lincuencia y los efectos financieros que 
puede acarrear esta crisis, puede ocasio¬ 
nar que nuestros clientes no tomen las 
medidas necesarias que los mitiguen, o 
bien pueden cancelar, no pagar o no to¬ 
mar los seguros, que ciertamente signi¬ 
fican tal vez una pérdida menor o gasto 
en el presente pero que representarán 
una pérdida enorme en el futuro cerca¬ 
no si se los hace a un lado. 

Tres mejores prácticas 

Hoy en día, los asesores que ya están 
actuando independientemente de las es¬ 
trategias de prospección, entrevistas y 
cierre que se pueden estudiar y poner en 
práctica en un sentido empresarial están 
llevando a cabo tres mejores prácticas 
que aquí te comparto: 

Llamar periódicamente a sus clientes 
para hacerles saber que están a su lado y 
ofrecerles las explicaciones de otros pro¬ 
ductos de seguros que tal vez no habían 
considerado y que hoy cobran singular 
importancia. 

Regala^ controles financieros, e-books 
e información verídica y validada para 
que los clientes también hagan sus pro¬ 
pios ejercicios de control de gastos e 
ingresos, decidan mejor y no caigan en 
decisiones impulsivas que los puedan 
llevar hasta a dejar de pagar sus pólizas, 
hoy que tanto las necesitan. 


Sensibilizar, En ocasiones uso la pala¬ 
bra espantar, pero no pretendo ser des¬ 
cortés o parecer alevoso con la necesa¬ 
ria función de hacer notar a toda costa 
los panoramas reales que las personas, 
familias o empresas podemos estar por 
presenciar. Hoy más que nunca la ha¬ 
bilidad de saber visualizar no solo los 
panoramas positivos sino también las 
“pérdidas máximas probables” es labor 
que atañe a nuestra actividad. 

Quiero finalizar felicitando a todos 
mis colegas, que se han unido en forma 
altruista y voluntaria a impartir semina¬ 
rios, webinarios, master class, conferen¬ 
cias, entrevistas y toda clase de ejercicios 
de forma solidaria y probono para que los 
agentes, promotores y funcionarios del 
sector se enriquezcan de conceptos y es¬ 
trategias útiles en esta situación de crisis. 

Envío especialmente un abrazo al 
fundador de este medio, don Genuario 
Rojas Mendoza, quien ha sabido amal¬ 
gamar su experiencia personal, sus 
contactos, su influencia, su liderazgo y 
aprendizaje tecnológico para informar 
de manera extraordinaria en las char¬ 
las diarias que ha conducido para todo 
el sector. Su ejemplo nos ha inspirado a 
muchos y ha sido pionero en el uso de la 
tecnología con un gran sentido humano, 
característica que necesitaba su marca 
comercial. Gracias, Genuario, por ha¬ 
cernos Vivir Seguros, 



M 


n 
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Acompaña en su dolor y expresa 
sus más sentidas condolencias 
a la familia de nuestro querido amigo 
Juan Carlos Sánchez Acevedo 
Presidente Ejecutivo 
por el sentido deceso de su esposa 


Sra. Laura Leticia 
Martínez Del Valle 

Nuestras oraciones están con ustedes. 

Descanse en paz. 


Acaecida el 21 de abril del 2020. 
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UVentas 


El negocio de la venta de seguros 
durante la pandemia 




E n el mundo estamos viviendo una 
época sin precedentes. La pan¬ 
demia de la enfermedad llamada 
COVID-19 nos está enfrentando a gran¬ 
des retos económicos y de salud pública. 
Nunca habíamos vivido una emergencia 
de semejante magnitud. Esto nos hará 
padecer una profunda crisis económica 
que tendremos que sobrellevar, quera¬ 
mos o no. 

Aun cuando esta crisis nos afectará 
globalmente, en lo particular no tiene 
que ser así. Toda crisis abre oportunida¬ 
des; y, si éstas se saben aprovechar, nos 
pueden poner del lado de los ganadores, 
los cuales, aunque sean menos que los 
perdedores, siempre existen en toda cri¬ 


sis. Es por ello por lo que en esta ocasión 
haré una pausa respecto a los temas so¬ 
bre los que he venido escribiendo para 
abordar el tema de la pandemia y cómo 
perciben algunas personas a quienes he 
tenido la oportunidad de leer y escuchar, 
tanto en México como en el extranjero, 
los retos, oportunidades, amenazas y 
debilidades de nuestra industria. 


El primer consenso que he encon¬ 
trado es que, una vez que termine la 
cuarentena y podamos salir de casa, no 
vamos a regresar a nuestra vida normal 
como la conocíamos. Es decir, ya nada 
será igual. Habrá muchas cosas distin¬ 
tas. En primer lugar, cuando podamos 
salir nuevamente, nos vamos a encon¬ 
trar un mundo con COVID-19, es decir, 
el virus no va a desapa¬ 
recer, y los contagios 
continuarán. 

La cuarentena se le¬ 
vantará cuando el nivel 
de contagios (y por lo 
tanto la atención hospi¬ 
talaria) pueda controlar¬ 
se, no cuando el virus no 
exista. Esto quiere decir 
que, desde el punto de 
vista de la prevención de 
salud, en gran medida la 
‘normalidad” dependerá 
de la rapidez y eficacia 
en la distribución de me¬ 
dicamentos o vacunas para protegernos 
del virus. Esto hará que muchas de las 
medidas de prevención se alarguen por 
más tiempo y que nuestro estilo de vida 
cambie radicalmente. 

Esto que menciono, aunado a que to¬ 
dos nos estamos acostumbrando a tra¬ 
bajar digitalmente y a la muy próxima 
entrada de la tecnología 5G, hará que 
la revolución digital y el internet de las 
cosas sean parte de nuestra vida diaria 
mucho antes de lo esperado. En otras 
palabras, será indispensable, antes de 
que termine este año, contar con las 
habilidades, competencias y tecnología 
para poder competir en esta nueva rea¬ 
lidad digital. 

Un segundo tema particular que 
atañe a nuestra industria y que he vis¬ 
to recurrentemente desde hace tiempo, 
aunque ahora se hace más evidente y 
próximo, es que un resultado de la digi- 
talización será que la atención persona¬ 
lizada cada día tendrá un valor mayor. 

La automatización de procesos y la 
atención de forma masiva provocarán 


que quienes podamos brindar servicio y 
atención personalizados tengamos una 
ventaja competitiva de nuestro lado. No 
obstante; lo anterior, la atención perso¬ 
nalizada como la conocemos hoy en día 
y por los canales tradicionales que he¬ 
mos manejado por años será totalmente 
rechazada y está destinada a desapare¬ 
cer. 

Se deberá tener la ca¬ 
pacidad de brindar aten¬ 
ción personalizada por 
medio de herramientas 
y procesos digitales, y 
éste será un gran reto 
para todos los agentes y 
promotores de seguros 
de hoy en día. 

Deberemos aprender 
a competir y a convivir 
en un entorno digital, 
además de contar con 
la tecnología que nos 
permita lograrlo eficien¬ 
temente. Esto vale tan¬ 
to para la venta como para el servicio. 
Éste es uno de los principales retos que 
definirán quiénes serán los ganadores 
y quiénes los perdedores al término de 
esta pandemia. 

El mundo ha estado cambiando de 
forma vertiginosa. La crisis de la CO- 
VID-19 está acelerando aún más este 
proceso. La adaptación al cambio será la 
principal competencia que distinga a un 
ganador de un perdedor en esta crisis. 

Deberemos vencer retos, adquirir 
nuevas competencias, invertir en tec¬ 
nología, estar muy abiertos a aprender 
y, sobre todo, a desaprender para poder 
salir victoriosos de esta situación que 
nos ha tocado vivir y frente a la cual no 
tenemos alternativa. Tener una empresa 
y visión empresarial será la clave en este 
momento. 

En las próximas entregas tocaré estos 
temas, de los que estoy tratando de em¬ 
paparme tanto como me sea posible. Por 
lo pronto, les deseo a todos mucha salud 
y que puedan vivir estos momentos de la 
forma menos dolorosa posible. 


A MUESTRA CEO METLÍFE MEXICO 

SOFÍA BELMAfl BERUMEN 


I 


FELICIDADES! 


Por tu nombramiento como 
Presidenta de la AMIS. || 

Tu fuerza como mujer, 
pasión, determinación y 
entrega se reflejan en cada 
uno de tus éxitos. 

Que tu compromiso, 
experiencia, retos y amor 
por el sector se conviertan 
en los ejes de este nuevo 
sendero. 

Nuestra admiración y 
respeto. 

A 


b%/ 





Aun cuando 
esta crisis 
nos afectará 
globalmente, en 
lo particular 
no tiene que 
ser así 
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#lnsurtech #Seguros 

Llama la AIM a detectar las barreras que han 
desalentado el consumo de seguros 



La pandemia de 
COVID-19 es un gran 
momento para que 
el sector se haga 
presente 

Habla Ornar López, 
presidente de la 
Asociación Insurtech 
México 

Luis Adrián 
Vázquez Moreno 

@pea_lavm 

E ste momento histórico de 
confinamiento masivo y alta 
sensibilidad social se debe 
aprovechar en beneficio de la in¬ 
dustria aseguradora para detec¬ 
tar y analizar aquellas fricciones 
o barreras dentro de la cadena de 
valor de su servicio que han propi¬ 
ciado en muchas ocasiones que se 
esfume la intención de compra por 
parte del prospecto o que se poten- 
cialice el mito o creencia de que las 
aseguradoras no pagan, señaló en 
entrevista Ornar López, presidente 
de la Asociación Insurtech México 
(AIM). 

La sensibilidad de la gente ante 
la tragedia que representa la CO- 
VID-19 es un gran momento para 
hacerse sentir presente como sec¬ 
tor, ya sea para vender nuevas co¬ 
berturas, para brindar una mayor 
atención e información a los asegu¬ 
rados o para respaldar a los asegu¬ 
rados afectados por la pandemia, 
señaló Ornar López. 

El presidente de la AIM opinó 
que la crisis sanitaria que sobrevi¬ 
no por la COVID-19 está dejando 
claros dos factores importantes a 
los que convendría prestar aten¬ 
ción: las personas están usando 
de manera casi forzada las herra¬ 
mientas del comercio electrónico; 
a aquellas que no se animaban a 
realizar una transacción electróni¬ 
ca no les quedó otra salida más que 
hacerlo. 

Y esto es sin duda un parteaguas 
en el comportamiento de consumo, 
porque la sociedad va a empezar a 
perderle el miedo a adquirir pro¬ 
ductos o servicios por medio del 
comercio electrónico. El segundo 
punto es que este tipo de eventos 
atípicos, como la pandemia, gene¬ 
ran conciencia y sensibilidad en las 
personas respecto a la necesidad de 
protección, aunque sea de manera 
temporal, agregó el entrevistado. 


De tal forma que, al 
unir estos dos factores, la 
industria puede aprove¬ 
charlos para estar presen¬ 
te, pero también para de¬ 
tectar y corregir aquellas 
fricciones operativas que 
han impedido hacer em¬ 
pático y ágil el servicio, lo 
cual será muy útil cuan¬ 
do se vaya reactivando la 
economía. Y para eso las 
insurtech son una pieza 
fundamental, pues ellas 
son capaces de corregir 
procedimientos en cual¬ 
quier eslabón de la cadena 
de valor. 

Al preguntarle si este 
momento complicado en 
la vida del país podría dar 
pie al desarrollo de pro¬ 
ductos de otra naturaleza, 

Ornar López opinó que el 
cambio más importante 
no se apreciará tanto en el 
desarrollo de nuevos pro¬ 
ductos, sino más bien en 
la digitalización de la ca¬ 
dena de valor del seguro. 

“Y, cuando hablo de la cadena de valor, 
me refiero a ese recorrido que va desde 
el proceso de suscripción, de consulta de 
información y cobranza hasta el pago de 
siniestros de forma mucho más digital; 
porque, aunque hay algunos productos 
que se presentan como ciento por ciento 
digitales, hay que decir que lo son solo 
en su contratación, pues para consultar 
la información de la póliza aún es nece¬ 
sario acudir con algún agente o al cen¬ 
tro de atención de la aseguradora para 
concretar, por ejemplo, el pago de sinies¬ 
tros”, explicó el presidente de la AIM. 

Pero, sin duda, el agente seguirá sien¬ 
do una pieza importante en la distribu¬ 
ción del seguro, y la tecnología cumplirá 
su rol como habilitador y acelerador de 
los procesos. “Debemos entender que no 
estamos en una competencia entre ase¬ 
guradoras, insurtech y agentes, porque 
todos queremos lo mismo: incrementar 
la protección del patrimonio de las per¬ 
sonas. Entonces lo importante es trazar 
la estrategia de cómo nos complementa¬ 
mos entre todos para lograr esta misión 
que compartimos”, subrayó López. 

Ornar López explicó que en varios 
países las insurtech están enfocadas en 
potencializar la capacidad de los agen¬ 
tes de seguros. “Entonces creo que algo 
importante que debe impulsar la Aso¬ 
ciación Insurtech en México es la con- 
cientización de que nadie puede abrirse 
paso solo, ni las aseguradoras ni la fuer¬ 
za de ventas ni las insurtech, sino que 
debemos propiciar la apertura con todo 
el sector, una apertura en la que las in¬ 
surtech escuchemos a las aseguradoras 
y a los agentes para construir soluciones 
que conlleven una mayor digitalización 
en toda la cadena de valor”. 

El presidente de la AIM subrayó que 
esta experiencia sanitaria ofrece leccio¬ 
nes y oportunidades que, como todo en la 
vida, si no se saben interpretar y aprove¬ 


char, podrían convertirse en amenazas. 

El padecimiento respiratorio llamado 
COVID-19 por la Organización Mun¬ 
dial de la Salud es una gran oportuni¬ 


dad para que las aseguradoras les hagan 
sentir a sus asegurados y a la sociedad 
que están presentes y los apoyen en los 
momentos difíciles de la vida. Decía 
hace unos días Sofía Belmar, presiden¬ 
ta electa de la Asociación Mexicana de 
Instituciones de Seguros (AMIS), que 
hoy es el momento de brillar como in¬ 
dustria con luz propia. 

Para poder aprovechar de mejor 
manera esta oportunidad de transfor¬ 
mación obligada, el representante de 
la AIM recomendó detectar aquellas 
fricciones que pueden ser eliminadas, y 
citó un ejemplo: qué sucede cuando una 
persona piensa adquirir un seguro en 
un momento complejo como el actual, 
y resulta que para adquirirlo le solicitan 
desplazarse para recabar su firma au¬ 
tógrafa y entregar documentos físicos. 
Si no cumple con esas condiciones, no 
hay seguro. El resultado es que por esas 
fricciones la intención de compra se es¬ 
fuma. 

Finalmente, el entrevistado preci¬ 
só que una fricción es toda aquella ba¬ 
rrera u obstáculo que pueda impedir o 
desalentar a una persona para que lleve 
a cabo su intención de compra o su soli¬ 
citud de atención de servicio, porque las 
fricciones se pueden apreciar no solo en 
la compra, sino en toda la cadena de va¬ 
lor del seguro. 


0 
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LOS NÚMEROS CUENTAN 


Antonio Contreras 


@ gar2001@hotmail.com 


Coronavirus y seguros 


#Opinión #Seguros 



S orprendidos por la aparición del coronavirus, nos ocupamos al principio de enterarnos, al más puro 
estilo de la era de las redes sociales, del origen y potenciales consecuencias de esta pandemia. Lo 
primero es lo primero: la conversación se enfocó en las medidas para prevenir el contagio y prote¬ 
ger a la familia. Después supimos de la vulnerabilidad de los mayores y también tomamos medidas para 
cuidarlos. 

Llegamos finalmente a la sana distancia y nos sentimos relativamente a salvo; y solo entonces repara¬ 
mos en la injusta y lenta condena a la que podríamos estar relegando a una mayoría de mexicanos que 
viven al día. Finalmente, la serpiente que se forma por el crecimiento económico generado por la locomo¬ 
tora de los grupos familiares que mueven al país se mordió la cola. Hemos crecido, pero el desequilibrio 
de nuestra estrategia se puso de manifiesto, y hoy más crudamente que nunca. La economía informal, esa 
que contemplamos desde la distancia en las esquinas de nuestras ciudades, colapso. La mayoría constitui¬ 
da por quienes hacen de la calle su fuente de sustento trata de quedarse en casa, pero no puede. 


En la economía formal, el coronavirus impulsó a al¬ 
gunas industrias a la cresta de la ola. Así, los fabrican¬ 
tes del Cloralex vieron llegar su agosto en pleno marzo, 
con una demanda que obligó a racionar el producto; 
los cubrebocas, que previenen el contagio, quintupli¬ 
caron su precio; el alcohol en gel se volvió muy escaso; 
y Amazon capitalizó la oportunidad con promociones, 
pago en línea y entrega a domicilio. 

Otras industrias vivieron efectos ambivalentes: la 
banca, por ejemplo, mantuvo su operación gracias a los 
medios electrónicos de transferencia de fondos y pagos 
a distancia; pero sufre, por otro lado, los embates de la 
desaceleración económica. 

Y están también las industrias detenidas o semi- 
paralizadas: la automotriz, la turística, la textil, la de 
aviación comercial y muchas otras que no pueden con¬ 
tinuar por la falta de clientes o por la imposibilidad de 
producir en las fábricas, donde gracias a la Revolución 
Industrial se aglomeran los trabajadores de línea de 
producción para poner en funcionamiento el eficaz y 
moderno proceso de manufactura. 

También las industrias relacionadas sienten el golpe 
de la desaceleración: operadores logísticos, autotrans¬ 
porte de carga, agencias aduanales, restaurantes y ho¬ 
teles de todo tipo. 

Y nuestra industria no puede ser una excepción. 
También enfrenta, en el muy peculiar estilo del sector 
mexicano de seguros, un reto importante. 

Desde el punto de vista de un suscriptor, se impone 
la reevaluación de los riesgos. 


En el caso del seguro de Autos, es evidente que la 
frecuencia de accidentes disminuirá: si es un auto par¬ 
ticular y está guardado, porque su conductor habitual 
está recluido en casa; y, si es un transporte de carga, 
porque el número de vehículos en circulación es sensi¬ 
blemente menor. 

También disminuirán forzosamente los daños a ter¬ 
ceros, pues éstos han decidido hacer caso a López-Ga- 
tell y permanecer en casa, sin exponerse a los peligros 
de la calle. Los servicios de asistencia 
vehicular también podrán pensar en 
poner algunas guardias para atender a 
algún deshalagado, pero en general en¬ 
frentarán un periodo tranquilo, con las 
calles casi vacías y las restricciones de 
la fase 3. 

Además, el programa Hoy no Circula 
se aplicará a todos los autos particula¬ 
res, sean 00, 0, eléctricos o híbridos. No 
es un tema de contaminación, sino de 
sacar vehículos de la calle. Como sea, 
es menor la exposición de los autos y 
menor la probabilidad de ocurrencia 
de un evento que le cueste dinero a la 
aseguradora. 

La pregunta es si alguna aseguradora o todas en tro¬ 
pel manifestarán su responsabilidad social mediante 
un endoso de disminución de prima, la circunstancia 
que indirectamente las beneficia. Menor frecuencia, 
menor prima de riesgo requerida. 


El seguro de 
Daños también 
sufrirá las 
consecuencias 
de una recesión 
económica 


El robo de vehículos es otro tema, pues la urgencia 
de cubrir las necesidades más elementales impulsará 
a algunos a buscar dinero donde sea. La siniestralidad 
puede aumentar, sin duda. 

Por otra parte, la venta de seguros de Auto sufre el 
efecto negativo de la menor producción y por lo tanto 
menor venta. 

En lo que se refiere al seguro de Gastos Médicos 
Mayores, el efecto es incierto. La venta aumentará, sin 
duda, por la mayor conciencia de la población. Sin em¬ 
bargo, este seguro es caro y por ende está destinado a 
un segmento reducido, por lo cual el efecto puede ser 
marginal. 

Por otra parte, si un asegurado enferma de neumo¬ 
nía por coronavirus, su póliza indemnizará los gastos 
de hospitalización por el tratamiento o, en algunos ca¬ 
sos, el reembolso de los gastos que el asegurado haya 
realizado durante su convalecencia domiciliaria. La de 
por sí alta siniestralidad del ramo aumentará.El seguro 
de Vida enfrenta el efecto negativo inmediato de los 
decesos ocasionados por coronavirus en la comunidad 
asegurada. Está comprobado que las consecuencias 
fatales están relacionadas con la edad y por ende con 
condiciones como obesidad, diabetes y presión arterial 
alta. Quien compra una póliza de Gastos Médicos Ma¬ 
yores es habitualmente un adulto mayor de 40 años, 
de segmento socioeconómico C+ o más alto que está 
sujeto a presiones mayores que las del promedio por 
la actividad que desarrolla. Fácil sería concluir que es 
más propenso a sufrir alguna de las condiciones men¬ 
cionadas; pero ello es relativo, pues también tiene acce¬ 
so a comida de mayor calidad y mejor atención médica. 

Además, el paquete que compra incluye esposa e hi¬ 
jos, por lo cual es difícil identificar una tendencia. Lo 
que sí es un hecho es la presencia del coronavirus como 
un factor catastrófico para el seguro de Vida: muchas 
muertes, no calculadas, en un plazo breve. Los muer¬ 
tos en Estados Unidos ya pasan de 40 000. No es poca 
cosa. 

El seguro de Daños podría parecer el menos afecta¬ 
do; pero, si lo pensamos un momento, también sufrirá 
las consecuencias de una recesión económica. Cuando 
el dinero escasea, los particulares continúan adquirien¬ 
do el seguro de su auto, y temen perder la continuidad 
de la protección de la póliza de Gastos Médicos Ma¬ 
yores; pero no dudan en posponer, o de plano borrar 
de la lista, la compra de un seguro de Casa Habitación. 
También los empresarios cierran un ojo en épocas de 
crisis económica cuando de medidas de protección y 
cobertura de daños se trata. 

En cuestión de siniestros, la menor actividad pro¬ 
piciará una menor frecuencia, pero el 
descuido o la falta de atención conti¬ 
nua de instalaciones industriales po¬ 
dría acarrear un incendio sin respuesta 
inmediata o la rotura de la maquinaria, 
olvidada en estos tiempos de pánico. 
Además, el robo a casas y negocios se 
incrementará a medida que el dinero 
escasee y la contingencia se alargue. 

No está de más enfatizar la impor¬ 
tancia de la participación de un sector 
como el nuestro cuando se trata de 
orientar a la comunidad asegurada y no 
asegurada sobre temas de prevención 
y protección económica; también sería 
oportuno manifestar nuestra solidaridad como sector 
con promociones y donativos a los más afectados. 

La responsabilidad social de un sector ligado en for¬ 
ma cotidiana a calamidades, desastres naturales y ac¬ 
cidentes es de vital importancia cuando el miedo va y 
viene. 
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Subir tarifas en Gastos Médicos y Vida por 
la COVID-19 alentaría cancelaciones en cascada 



Luis Adrián 
Vázquez Moreno 

@pea_lavm 

L as decisiones acertadas que la 
industria aseguradora tome en 
relación con lo que está suce¬ 
diendo por la pandemia de COVID-19 
serán cruciales para aminorar o agu¬ 
dizar los efectos colaterales de esta 
situación; por ejemplo, las compañías 
de seguros deberán ponderar el ries¬ 
go de optar por el incremento de ta¬ 
rifas en los seguros de Vida y Gastos 
Médicos, puesto que éste no es un 
evento frecuente (como sí lo son otro 
tipo de riesgos catastróficos). Si se re¬ 
curre a la medida de aumentar los pre¬ 
cios, se alentarían las cancelaciones en 
cascada. 

Es el punto de vista de Recaredo 
Arias Jiménez, director general de la 
Asociación Mexicana de Instituciones 
de Seguros (AMIS), quien dictó la vi¬ 
deoconferencia Coronavirus: retos y 
oportunidades para el sector seguros , 
dirigida a los miembros de la sección 
Ciudad de México de la Asociación 
Mexicana de Agentes de Seguros y 
Fianzas (Amasfac). 


En dicho enlace digital, Arias Jimé¬ 
nez agregó que, aunque cada compañía 
está tomando decisiones libremente en 
cuanto al apoyo a sus asegurados, los 
agentes deben insistirles a sus clientes 
que no es aconsejable cancelar las póli¬ 
zas, sobre todo por los efectos que ello 
tendría en la antigüedad y en las enfer¬ 
medades de larga duración. 

Por lo pronto, Arias Jiménez dijo 
que no es seguro que la siniestralidad 
que cause la situación sanitaria tenga 
un efecto directo en el incremento de 
tarifas, ya que eso depende en buena 
medida de las condiciones del mercado 
de reaseguro; sin embar¬ 
go, indicó que esto es un 
tema que se tendrá que 
plantear en los comités 
de la AMIS porque, aun¬ 
que las compañías toman 
soberanamente su deci¬ 
sión, la recomendación 
sería que no recurran a 
medidas imprudentes de 
manera impulsiva, y me¬ 
nos por un evento que no 
entra dentro de los pará¬ 
metros de frecuencia. 

“Considero al respecto 
que la pandemia por COVID-19 es un 
evento cuyo golpe tendría que absor¬ 
ber la industria, más que trasladarlo al 
usuario mediante el incremento de ta¬ 
rifas, porque hay que tomar en cuenta 
que todos entraremos en una condición 
económica muy difícil que orillaría en 
muchos casos a los asegurados a tomar 
decisiones inadecuadas respecto a sus 
pólizas por falta de recursos. Si éstas van 
a costar más, la situación no será favo¬ 
rable para el sector”, expresó el director 
general de la AMIS. 


cientes para cumplir con los compromi¬ 
sos que se generen por la crisis que ha 
provocado este coronavirus. Lo que en 
el futuro inmediato preocupa es que se 
genere un cuello de botella en el sector 
salud, tanto público como privado, que 
repercutirá en la atención hacia los en¬ 
fermos y ocasionará que la industria del 
seguro tenga dificultades para cumplir 
las promesas con los asegurados. 

Arias Jiménez indicó que hacia la 
tercera semana de abril el sector asegu¬ 
rador tenía el registro de 228 personas 
atendidas por coronavirus que le habían 
costado a la industria 90 millones de pe¬ 
sos. De este universo de pacientes, solo 
uno de ellos costó 10 millones de pesos. 
Adelantó que en el siguiente corte, que 
se llevará a cabo al cierre de esta edi¬ 
ción, habrá un incremento considerable 
de pacientes, y ya aparecerán (hasta del 
momento de este anuncio) los primeros 
10 muertos por esta nueva cepa del mi¬ 
croorganismo. 

Recomienda a los 
intermediarios que insistan 
a los asegurados en no 
cancelar sus coberturas 


Recaredo Arias, 
director general 
de la AMIS, 
lo advierte en 
videoconferencia 
de la Amasfac 


Los agentes de seguros participantes 
en la videoconferencia le preguntaron 
a Arias Jiménez si por la coyuntura se 
han comenzado a desarrollar nuevos 
productos, a lo que él respondió que hay 
algunos distribuidores de microseguros 
que sí lo están haciendo, así como algu¬ 
nas startups que se están dando a la ta¬ 
rea de crear alianzas que lleven a poten- 
cializar el consumo de seguros. 

Sin embargo, más allá de que se creen 
o no nuevos productos, agregó Arias Ji¬ 
ménez, lo verdaderamente importante 
es comprender las lec¬ 
ciones y oportunidades 
que esta situación está 
generando, y una de 
ellas es la conveniencia 
de apreciar a la tecno¬ 
logía de la información 
como un aliado y no 
como un competidor de 
los intermediarios, por 
lo que invitó a todos los 
productores de seguros 
a ahondar en esa área 
del conocimiento. 

Por otra parte, el di¬ 
rector general de la AMIS dijo también 
que hay varios beneficios que la indus¬ 
tria logró gestionar para los asegurados, 
y entre ellos se encuentran la ampliación 
de los periodos de espera y de los plazos 
para el pago de las pólizas, que se extien¬ 
den de 30 a 60 días. 

El funcionario de la AMIS aseveró que 
el sector asegurador goza de una solven¬ 
cia tres veces mayor a la requerida por 
las autoridades, de tal suerte que, aun 
proyectando un escenario muy adverso, 
la industria tendría los recursos sufi- 


PATRIA RE 

Quienes formamos parte de 
Reaseguradora Patria, S.A. 
compartimos la pena que embarga 
a la familia Sánchez Martínez, 
por el sensible fallecimiento de 

Laura Leticia 
Martínez Del Valle 

Acaecida el 21 de abril en la Ciudad de México. 

Acompañamos a su esposo Juan Carlos, 
a sus hijas, y demás familiares y amigos 
en este difícil momento. 

Descanse en paz 


Ciudad de México, a 23 de abril del 2020. 
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VIVIR SEGUROS 




Sigue las transmisiones entre semana a las 7 pm, vía Zoom. 

La información se publica en nuestra cuenta de Facebook 


(?) El Asegurador Periódico 









